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INTRODUCCION.
La aplicacién de planeacion estratégica en una organizacion, cualquiera que sea
la actividad que realiza, es de mucha importancia si desea mantener un nivel
adecuado de competitividad a largo plazo, en la cual se debe utilizar
procedimientos de analisis y decisiones formales, de acuerdo al proceso de

planificacion estratégica.

El presente trabajo de investigacion se realiza en la empresa Pacific Enterprises
S.A.de C.V. con nombre comercial CINNABON no cuenta con un plan estratégico

establecido, lo cual les limita proyectarse en el largo plazo.

A continuacion se presenta la estructura de los capitulos que conforman ésta

investigacion:

El capitulo | se desarrolla el marco teérico que sustenta la investigacion, el cual se
integra de tres partes, primero se abordan aspectos generales sobre las
franquicias tanto a nivel internacional como nacional, posteriormente aspectos
relacionados con la empresa Pacific, Enterprises S.A. DE C.V. y finalmente
aspectos sobre la planeacion estratégica que son la base para la presente

propuesta.

En el capitulo Il contiene la parte metodolégica que sirvié para recolectar la
informacion de campo, asi como los datos obtenidos que serviran para determinar

la situacién actual de la empresa que permita elaborar un diagnostico.



En el capitulo Il corresponde a la propuesta de plan estratégico, para que
contribuya a mejorar la toma de decisiones acertadas en la empresa Pacific
Enterprises S.A.de C.V. con nombre comercial CINNABON. Se da a conocer los
resultados obtenidos del andlisis FODA, herramienta utilizada para la
determinacién de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, y Amenazas, que posee
a si como también se detalla los elementos esenciales de toda planeacion
estratégica la cual incluye la mision, vision, valores, objetivos y estrategias a
seguir para poder lograrlos. Al igual que se incluye una propuesta de distribucién
jerarquica para la empresa, ya que se considera fundamental, si su idea es
expandirse, finalizando con los planes de accion a implementar con la finalidad de

cumplir los objetivos y metas propuestos.



RESUMEN
En el afio 1997 nacio la empresa Inversiones del Atlantico esta fue la primera
empresa fundada por los hermanos en el pais de Honduras adquiriendo la marca
de CINNABON decidieron comercializar con ella porque sus productos estan
relacionadas con la panaderia y bebidas calientes como frias. Teniendo la vision
de crecimiento decidieron invertir en otro pais de Centroamérica es por ello que
constituyeron legalmente Pacific Enterprises S.A. de C.V. en El Salvador en el afio
2003 por la cercania existente entre ambos paises, posicionando la marca de

CINNABON en centros comerciales.

Un aporte importante a la institucion se proporciona a través de la realizacion de
una investigacion que permita mejorar la toma de decisiones administrativas. Para

ello se plantearon los siguientes objetivos:

. Hacer una investigacion bibliografica con el objeto de obtener informacion
relevante para desarrollar el plan estratégico que contribuya a mejorar la toma de

decisiones administrativas en Pacific Enterprises S.A. de C. V.

. Elaborar un diagnéstico de la situacion actual de la organizacién analizando
factores internos como externos, determinando fortalezas y oportunidades con las
gue cuenta asi como las debilidades y amenazas a las que se enfrenta a través

de un analisis FODA.

. Elaborar un Plan Estratégico que contribuya a mejorar la toma de

decisiones administrativas, aplicado a la empresa Pacific Enterprises S.A. de C. V.



Se hizo uso del Método Analitico para analizar e interpretar por parte cada
elemento del fendmeno a investigar, asi mismo se utilizé el método deductivo
porgue se investiga de lo general a lo particular. Se utilizaron diferentes técnicas
de investigacion como la entrevista, la encuesta y la observacion directa; e
instrumentos tales como: la guia de entrevista y el cuestionario, los cuales
facilitaron la recoleccion, tabulacion y analisis de la informacion; logrando

proporcionar un diagnostico de la situacion actual de la empresa.

Por consiguiente, el analisis permitio realizar las siguientes conclusiones: Las
fortalezas de la empresa radican, en que esta cuenta con la maquinaria adecuada
y buenas practicas entre empleados esto es muy importante ya que estas
fortalecen el desarrollo de las operaciones, ofreciendo asi productos de calidad y
buen servicio al cliente. Al igual que las oportunidades que ofrece el mercado
actual y el potencial no son aprovechadas en su totalidad debido a la
administracion empirica de la empresa y a la falta de una planeacion estratégica
gue le permita una mejor perspectiva y genere una mayor confianza a sus clientes.

Ademas existen clientes que reconocen la marca y la prefieren.

Por lo tanto se le recomienda a la empresa: Formular e implementar la planeacion
estratégica acorde a la realidad y respetando el entorno en el cual se
desenvuelven las operaciones de la empresa, y poder asi aprovechar las
oportunidades que generan el mercado actual y el potencial. Asi como Formular
politicas, objetivos, valores y estrategias enfocadas tanto a los clientes internos y a
los clientes externos quienes son el pilar base de la empresa, asi mismo permitira

hacerle frente a la competencia y a la presencia de productos sustitutos.



CAPITULO | MARCO TEORICO DE PLAN ESTRATEGICO Y TOMA DE
DECISIONES ADMINISTRATIVAS PARA LA EMPRESA PACIFIC

ENTERPRISES S.A DE C.V CON NOMBRE COMERCIAL CINNABON.

GENERALIDADES DE LAS FRANQUICIAS.
1. Definicién de franquicias.

El sistema de las franquicias es un procedimiento de mercado de operacién Unico,
homogéneo, que estandariza todas las fases del proceso de comercializacion de
un producto o servicio determinado, por lo que en diversos puntos de venta se
puede ofrecer exactamente el mismo producto, el mismo servicio, con idéntica

calidad e igual presentacion. Una franquicia concierne a dos tipos de personas:

El franquiciador, quién es el que desarrolla el sistema y le presta su nombre o
marca registrada a un franquiciatario. El Franquiciatario, es quién adquiere el
derecho de operar un negocio bajo el nombre o la marca registrada del

franquiciador.
De acuerdo con lo anterior, las franquicias pueden tener dos objetivos:

e Para el franquiciador la expansion de su negocio.

e Para el franquiciatario ser duefio de un negocio.

' http://tesis.uson.mx/digital/tesis/docs/5205/Capitulo3.pdf



Tipos de Franquicias
Existen tres tipos de franquicias:?
A) De Producto (o Distribucion Exclusiva)

En las que el franquiciatario actia como concesionario de la distribucién de los
productos de él franquiciador, y utiliza la marca o nombre comercial. La finalidad

es desplazar un producto a través de canales de distribucion.

En este tipo de franquicias no hay regalias para el franquiciador, quien obtiene sus

ganancias de la venta de sus productos al franquiciatario.

B) Franquicias de Productos o de Marcas registradas o de Procesamiento o

Manufactura

Esta es una forma de franquicia muy antigua que se uso por primera vez en la
década de 1800 y que aun siguen empleando los distribuidores de automaviles,
las gasolineras, la industria de los refrescos embotellados y varios mas. Bajo una
franquicia de producto, el nombre del negocio y del producto es el mismo, y el

consumidor lo percibe de esa forma.
C) Franquicias con Formato de Negocio

La forma de franquicia mas conocida es la de formato de negocio. En este caso,
una compafiia desarrolla un sistema o método de operacion para la
comercializacion de productos o servicios, y la marca registrada identifica a todas

las partes de ese sistema o0 método.

? http://tesis.uson.mx/digital/tesis/docs/5205/Capitulo3.pdf



En este caso los franquiciadores obtienen sus utilidades por medio de las regalias

de sus franquiciatarios.

Los tres elementos basicos que determinan si un negocio es una franquicia son: El
empleo de una marca o un nombre registrado, el pago de derechos o regalias y el

suministro de servicios. Andlisis y detalle de cada elemento:®
1. El empleo de una marca o nombre registrado:

El nombre lo alquila el franquiciatario al franquiciador durante un periodo
especifico. Los nombres y las marcas registradas son el activo principal de las

compafias y son un elemento basico de una franquicia.
2. Pago de derechos o regalias:

El segundo elemento que define a una franquicia es el pago de una cuota por el
derecho de vender los productos o servicios. Este cargo puede ser una cuota
inicial de entrada, una regalia pagadoras mensualmente, cierta aportacion para la
publicidad, el costo de la capacitacion, una cuota minima de compras del

producto, o cualquier otra serie de pagos obligatorios.
3. Suministro de servicios:

La comision Federal del comercio de Estados unidos considera que un negocio es
una franquicia si un sistema de negocios se opera bajo un nombre o marca
registrada compartida y pagan al franquiciador por el derecho de operar bajo ese

nombre o marca, que funcionan conforme a un método o formato de negocio

® http://tesis.uson.mx/digital /tesis/docs/5205/Capitulo3.pdf



especifico y controlado, o que también reciben asesoria o servicio importantes por

parte del franquiciador.

2. Antecedentes de las Franquicias a Nivel Internacional.

Las franquicias o concesiones nacieron en la década de los afios 50°s
aproximadamente cuando grandes cadenas como JC Penney, Montgmery Ward y
Sears entre otras se dieron cuenta que necesitaban mayor capital para crecer y
tuvieron que buscar inversionistas que estuvieran igual de interesados en los

negocios.”*

Fue asi como nacio un nuevo modelo de tienda en donde el franquiciador otorga al
concesionario su tecnologia en la forma de hacer los negocios, conceptos con
éxito garantizado y en donde el franquiciante o concesionario paga una parte de

sus ganancias a su franquiciador.

En el afio de 1862 la compafia I.M. Singer&Co, dedicada a la fabricacion de
maquinas de coser, comenzo a utilizar esta formula empresarial, para solventar las

necesidades de distribucion y cobertura de sus productos.

Las comparfiias petroleras y automovilisticas argumentan que sus distribuidores
trabajan por medio de franquicias desde principios del presente siglo. Pero en
realidad las franquicias no obtuvieron el apoyo y el reconocimiento publico hasta la
el afio de 1950, cuando las tiendas departamentales, restaurantes y hoteles

empezaron a aparecer a través de todo Estados Unidos.

* http://tesis.uson.mx/digital /tesis/docs/5205/Capitulo3.pdf



3. Antecedentes de las Franquicias a Nivel Nacional.’

El Salvador ha comenzado a desarrollar franquicias locales en los ultimos tres
afios, casi al mismo tiempo que el resto de la region. Incluso, lograr que las
empresas franquicien, se ha convertido en una apuesta gubernamental, y el Fondo
de Fomento a las Exportaciones (FOEX), del Ministerio de Economia, ha apoyado
al menos a tres compafiias para que entren en ese proceso con cofinanciamiento

de hasta $25 mil no reembolsables. Una de ellas es La Panetiere.

Aungue la llegada de las primeras franquicias a Centroamérica data de la década
de los setenta, cuando el gigante McDonald's incursion0, junto con marcas como
Hardee's y Pizza Hut, y en los siguientes 25 afios la region se siguio poblando de
franquicias extranjeras, no fue hasta 1994 cuando la guatemalteca Pollo Campero

marcO una nueva etapa: una empresa centroamericana empezaba a franquiciar.

Pero desde ese hito, pasaron siete afios para que se generara el boom de
franquicias locales en los distintos paises. La industria, formalmente, nacié en

2001 en la region.

Desde esa fecha, ha crecido 1,500%. Mientras que en 2001 el 99% de las
franquicias que operaban en la region eran importadas, ahora solo el 76% lo son.
La mayoria proviene de Estados Unidos, pero también las hay mexicanas,

espafiolas, argentinas y brasilefias.

De las 156 franquicias que operan en la region, segun la Asociaciéon de

Comunidades Autofinanciadas (ACAF), alrededor de un 24% se ha generado

> http://webquery.ujmd.edu.sv/siab/bvirtual/BIBLIOTECA%20VIRTUAL/TESIS/01/AEM



dentro, bajo marcas como Quick Photo, Los Cebollines y ElI Chinito Veloz, de

Guatemala; Expresso Americano, de Honduras, y Tip Top, de Nicaragua.

En América Latina, la proporcion de franquicias importadas y locales es similar, a
excepcién de los mercados desarrollados, como México y Brasil. En estos, como

en cualquier mercado avanzado, el 70% de las franquicias que operan son locales.

El 90% de las franquicias en el mundo, han surgido a partir de Pequeias y

Medianas empresas (PYMES).

Ese es el caso de muchas de las compafias que estan franquiciando en C. A. Es
mas, hace afios, la oferta marcaba que comprar una franquicia estaba reservado
para quienes manejaban grandes cantidades de dinero. Ahora, aunque las
franquicias mas caras que operan en la regién cuestan entre $1 millén y $3
millones —generalmente corresponden a restaurantes de comida casual—, ha
surgido también una franja de inversibn muy baja. Se trata de franquicias con
costos entre $20 y $60 mil, que hace cuatro afios no se encontraban en la region.
Sin embargo, si alguien ofrece una franquicia en menos de $20 mil, se debe tener
mucha precaucion, porque por lo general son solo licencias para usar un nombre y

nada mas.®

® http://webquery.ujmd.edu.sv/siab/bvirtual/BIBLIOTECA%20VIRTUAL/TESIS/01/AEM



Una franquicia implica que se transmite todo el conocimiento necesario para sacar
adelante el negocio, desde formatos para montarlo hasta los minimos detalles

para operarlo, en manuales especializados.’

Crear una franquicia no es un proceso que se puede tomar a la ligera. Incluso,
aunque todo negocio es franquiciable, no cualquier empresa deberia de
franquiciar. Algunas condiciones basicas que debe cumplir una empresa antes de
franquiciarla son: la viabilidad, es decir que el negocio al final genere rentabilidad
para el franquiciador y para el franquiciado; la reproducibilidad, entendida como
gue se pueda replicar el negocio de punta a punta en otro clima y en cualquier
ciudad; la capacidad de transmitir todo el “know how” con exactitud; y la
competitividad, que es determinar si realmente tiene algo original y Unico que

ofrecer, que lo haga atractivo entre un mar disponible de franquicias.

Si la intencion de una empresa centroamericana es vender su franquicia en EUA,
debe tener en cuenta que estd hablando de un proceso muchisimo mas

complicado que el que se sigue en C. A., y mucho mas costoso. .

En nuestro pais, la adquisicion de franquicias internacionales ha tenido mayor
auge. Estos datos podrian constatarse en estadisticas de empresas franquiciarias
nacionales, que muestran datos certeros sobre las compariias originarias del pais

gue han adoptado esta forma de comercializacion.

Sin embargo, el tema de franquicias ha tomado fuerza sobre todo en aquellas

personas emprendedoras e inexpertas, que pudieran comenzar Sus propios

” http://webquery.ujmd.edu.sv/siab/bvirtual/BIBLIOTECA%20VIRTUAL/TESIS/01/AEM



negocios, convirtiéendolo en un factor comdn en el mundo de las medianas

empresas nacionales.

Ademéas, en la Direccion General de Estadisticas y Censos (DIGESTYC) y el
Centro Nacional de Registros (CNR), existe informacién sobre aquellas

sociedades que son franquicias nacionales®, entre las cuales se pueden encontrar:

» La Panetiere.

» Coffee Cup.

» Tipicos Margoth

» La Pampa Argentina

» Sal y Pimienta

De esta manera, es evidente que las empresas nacionales que se han convertido
en franquicias son muy pocas y poco conocidas como tales; de ahi se refleja que

la cultura de las franquicias en el pais es muy pobre y necesita ser estimulada.

Mediante la constitucion de Franquicias en las empresas nacionales, se puede
contribuir al desarrollo no sélo de la empresa nacional sino también al desarrollo
de la sociedad salvadorefia, la cual puede volverse mas emprendedora e invertir

en una franquicia que puede llegar a convertirse en un negocio propio.

A la vez, la economia nacional tendria un efecto multiplicador, ya que al adquirir
otras personas estas franquicias tendrian mas oportunidad de influir en el mercado
de oferta y demanda provocando asi que todas las empresas crezcan y salgan

adelante.

8 Informe brindado a Revista Summa, “Especial de Franquicias” Edic. 170, Julio 2008



Crearia un futuro para muchas empresas nacionales, las cuales no pueden durar

mucho ya que no encuentran forma de crecimiento y entran en la quiebra.

Si bien para iniciar una franquicia internacional se requiere una gran inversion, una
franquicia nacional puede no tener tantos requisitos monetarios como una
extranjera, es decir, estaria al alcance de un empresario del sector alimentos con
su compafia establecida convertirla en una franquicia y comercializarla como tal
en el mercado. De esta manera se fortalece un emprendedurismo a nivel general,

ya que todos se interesarian en gozar de los beneficios que ofrece una franquicia.

Dentro de las empresas que han incursionado como franquicias en el mercado

salvadorefio encontramos a La Panetiére, La Neveria, Coffee Cup, entre otras.’

Estas empresas fueron desarrolladas por personas visionarias y emprendedoras a
guienes se les present6 la oportunidad de hacer crecer su negocio y explotar el
concepto de franquicia por medio de desarrollar su marca y darle una oportunidad

a otras personas emprendedoras de poder crear patrimonio propio.

Informes muestran que en El Salvador hay una falta de cultura de franquicias y
gue muchas personas han decidido convertirse en franquicias a ojos cerrados, sin
saber mucho del tema, puesto que no se cuenta con informacion fidedigna de

todos los pasos que conlleva esta conversion.

A lo que lleva que muchas personas emprendedoras han arriesgado y han tomado
esa oportunidad que se les dio para crecer y formar su marca como un simbolo

dentro del mercado Salvadorefio.

° Revista Méas Franquicias Directorio, 2007, Expansion de Negocios.
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ASPECTOS RELACIONADOS CON LA EMPRESA PACIFIC ENTERPRISES
S.A.DEC.V.T°

1. Antecedentes

Los hermanos Siwady Ortysa desde muy temprana edad se han relacionado con
los negocios de panaderias y pequefios restaurantes de cafés, donde trabajaron
en su juventud, desde entonces nace la visibn de crear su propia empresa
dedicandose a la adquisicion de marcas que estén relacionadas con pasteleria y

café ya que es el negocio que ellos conocen.

En el aflo 1997 nacié la empresa Inversiones del Atlantico esta fue la primera
empresa fundada por los hermanos en el pais de Honduras adquiriendo la marca
de CINNABON decidieron comercializar con esta marca porque sus productos
estan relacionadas con la panaderia y bebidas calientes como frias, ademas
adquirieron la marca de Subway para incrementar la variedad de productos en el
mercado y atraer mas clientes. Teniendo la vision de crecimiento decidieron
invertir en otro pais de Centroamérica es por ello que constituyeron legalmente
Pacific Enterprises S.A. de C.V. en El Salvador en el afio 2003 por la cercania
existente entre ambos paises, posicionando la marca de CINNABON en centros

comerciales por el alto nivel de personas que visitan estos lugares.

Las oficinas centrales de Pacific Enterprises estan ubicadas en Av. Jerusalén,
Centro Comercial Multiplaza BF-2, actualmente cuentan con tres sucursales en
todo el pais, el numero de empleados por tienda es de 5 aproximadamente los

cuales son los encargados de preparar los productos y el servicio al cliente; el

1% nformacién proporcionada por Gerente General de Pacific Enterprises S.A de C.V
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numero puede variar por el tamafio de la tienda, en el area administrativa cuentan
con un Gerente General, un contador, un supervisor de calidad, y tres

supervisores, es decir, uno por tienda

Los productos pueden ser encontrados en cada una de las sucursales donde se
comercializa estas son el Centro comercial Metrocentro, Multiplaza y Plaza

Mundo.

2.  Mercado consumidor.*!

Toda clase de personas, desde nifios, adolescentes, jovenes y adultos que buscan
disfrutar del sabor de pan recién horneado, siempre decorado con un toque de
canela, el cual es el sello distintivo de la marca, acompafado con bebidas ya sea

frias o calientes a gusto y preferencia del consumidor.

" Informacién proporcionada por Gerente General de Pacific Enterprises S.A de C.V



3. Productos que ofrece.

12

ROLLOS DE CANELA:
-Cinnabon Clasico
-Chocobon

-Caramel Pecanbon
-Minibon Clasico

-Mini Pecanbon

-Mini Chocobon

BEBIDAS CALIENTES:
-Café Americano

-Café Latte

-Café Capuccino

-Café Mocha

-Café Expresso

-Chocolate Caliente

CUPCAKES:

-Vainilla Bliss

-Chocolate Passion

BEBIDAS FRIAS:

-Mochallata

-Chillatas

-Granitas

-Frozen




13

MARCO TEORICO SOBRE LA PLANEACION ESTRATEGICA.

1. Aspectos cambiantes de la empresa.

Durante los ultimos cien afios, las empresas y la manera de conceptuarlas
evolucionaron bastante. La empresa moderna es un producto de la revolucion
industria (comprendido a finales del siglo XVII y principios del siglo XIX), la cual, a

su vez, fue un producto de la era de la maquina®.
a) La empresa como maquina.

En una corporacion asi concebida, los empleados eran tratados como maquinas,
aunque se sabia que eran seres humanos. Sus objetivos personales, sin embargo,
no tenian importancia para sus patrones. El empleo acarreaba una aceptacion
implicita por parte de los empleados del derecho del patron de tratarlos como

maquinas.
b) La empresa como organismo social.

Después de la primera guerra mundial (en el afio de 1918) paulatinamente
emergié el nuevo concepto de empresa considerandola como un “organismo
social”’. Bajo este aspecto se le atribuia vida y propdsitos propios. Sus principales
propdsitos se suponian que eran, la “supervivencia” y el “crecimiento”. Las
ganancias de la empresa se consideraron como el oxigeno para los organismos

sociales, como algo necesario, pero no como la razén de su existencia.

12 Como aplicar la planeacion estratégica en la pequefia y mediana empresa (Joaquin Rodriguez
Valencia)
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c) La empresa como sistema.

En la década de los 60°s aparecid un nuevo concepto: “sistemas”. Un sistema es
un todo unitario organizado, constituido por dos 0 mas partes o subsistemas y

delineado por limites identificables de su suprasistema (medio ambiente).

La teoria de sistemas proporciona un esquema de mayor significado conceptual
para la teoria administrativa; un método para el andlisis y sintesis en un medio
completo y dindmico. Estudia las interrelaciones entre los subsistema, asi como
las interacciones entre el sistema y su supra sistema, también, provee un medio
para el entendimiento de los aspectos sinergeticos (el todo es mayor que 6 al

menos diferente a la suma de sus partes).

2. Clasificacion de la empresa en El Salvador.

¢ Cuadro N°1
Clasificacion Personal Ventas Brutas  Anuales/

Remunerado Ingresos Brutos Anuales

Microempresa Hasta 10 Hasta
Empleados $100,000.00

Pequena Hasta 50 Hasta

Empresa Empleados $1,000,000.00

Mediana Hasta 100 Hasta $7,000,000.00

Empresa Empleados Millones

Gran Empresa Mas de 100 Mas de $7,000,001.00
Empleados Millones

Fuente: Documento "El Salvador, generando riqueza desde la base: Politicas y Estrategias para la
competitividad sostenible de las MIPYMES " de Ministerio de Economia®®.

'3 http://camarasal.com/index.php?option=com_content&view=article&id=22&ltemid=32
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Por lo anteriormente mencionado y atendiendo la clasificaciéon de acuerdo al
namero de empleados la empresa Pacific Enterprice S.A de C.V. puede ubicarse
en el rubro de, Pequefia Empresa pues cuenta con 20 empleados y atendiendo el

nivel de ingresos en concepto de ventas son menores a $ 1, 000, 000.00 anuales.

ELEMENTOS TEORICOS SOBRE PLANEACION ESTRATEGICA.

1. PLANEACION ESTRATEGICA
1.1. Antecedentes de la Planeacion Estratégica.

El término estrategia proviene del griego strategos que significa “un general”,
stratego es un verbo griego que se refiere a “planificar la destruccion de los

enemigos en razon del uso eficaz de los recursos™”.

Durante la segunda revolucion industrial surgié un nuevo concepto de empresa
gue utilizaba una estructura organizacional para administrar y coordinar sus
funciones. En consecuencia, las empresas vieron en la estrategia una manera de
influir en las fuerzas del mercado y de integrarse en un ambiente competitivo. Los
administradores de alto nivel de estas grandes empresas por primera vez
articularon un pensamiento estratégico explicito, que durante la segunda guerra
mundial se estimul6 para ser llamado pensamiento estratégico en los negocios. En
este ambiente de conflicto militar surge la necesidad de idear técnicas de
investigacion de un andlisis cuantitativo en una planeacion estratégica de manera

formal.

* Mintzberg H. Quinn J., &Voyer J.; 1997, pl.
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La planeacién puede considerarse, en principio, como un proceso que pretende,
en primer lugar, establecer un sistema de objetivos coherentes fijando sus
prioridades; en segundo término, determinar los medios apropiados para la
consecucion de dichos objetivos, con ello asegurard la efectiva ejecucion de estos
medios para alcanzar los objetivos sefialados™. El uso del enfoque metodolégico
fue el que dio lugar a la aparicion del término “estrategia” en el dominio de la

planeacion®®

Al iniciar, un negocio o crear nuevas maneras de expansion o medios para llegar a
objetivos en penetracion, alcance de nuevos mercados es indispensable la
utilizacion de la planeacion estratégica, ya que esta da los lineamientos para no
tener demasiados riesgos financieros, de produccion que todas las empresas

tienen.

1.2. Definiciones de la Planeacién Estratégica.

Para tener un concepto mas claro de planeacion estratégica, es necesario conocer
primero algunos de los significados de Planeacion por lo tanto se mencionan los

siguientes:

'* Maqueda la fuente Javier, Diaz de Santos Cuadernos de Direccién Estratégica y planificacion,
Madrid. , 1996.
'® Luis Alfredo Valdés Hernandez. Planeacion Estratégica con Enfoque Sistematico Pag.1.
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1.2.1. Planeacion.

Antes de iniciar cualquier accion administrativa, es imprescindible determinar los
resultados que pretende lograr un organismo social, asi como, las condiciones
futuras y los elementos necesarios para que éste funcione eficazmente. Esto solo

se puede lograr a través de la planeacion.

Munch y Garcia, definen la planeacion como:

‘La determinacion de los objetivos y eleccion de los recursos de accién para
lograrlos, con base en la investigacion y elaboracion de un esquema detallado

que habra de realizarse en un futuro”.

Harry Jones, define la planeacién como:

“El desarrollo sistematico de programas de accién encaminados a alcanzar los
objetivos organizacionales convenidos mediante el proceso de analizar, evaluar y

seleccionar entre las oportunidades que hayan sido previstas”.

Gomez Ceja, define la planeacién como:

“El proceso que nos permite la identificacion de oportunidades de mejoramiento en
operacion de la organizacion en base técnica, asi como, en el establecimiento
formal de planes o proyectos para el aprovechamiento integral de dichas

oportunidades”.
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1.2.2. Estrategia.

Definida por Alfred Chandler y Kenneth Andrews “Como la determinacion conjunta

de objetivos de la empresa y de las lineas de accion para alcanzarlas”.

H. Igor Ansoff'’ define la “estrategia” como la dialéctica de la empresa con su
entorno. Este autor considera que la planeacién y la direccion estratégica son

conceptos diferentes.

"Las estrategias son programas generales de accion que llevan consigo
compromisos de énfasis y recursos para poner en practica una mision basica. Son
patrones de objetivos, los cuales se han concebido e iniciado de tal manera, con el

propésito de darle a la organizacién una direccién unificada®®".

1.2.3. Planificacion estratégica.

‘Es el proceso de determinar cuales son los principales objetivos de una
organizacion y los criterios de la adquisicion, uso y disposicion de recursos en
cuanto a la consecucion de los referidos objetivos; éstos, en el proceso de la
planificacion estratégica, engloban misiones o0 propositos, determinados

previamente, asi como los obijetivos especificos buscados por una empresa™®".

Cabe aclarar que los términos estrategia y planeacién estratégica, son dos
conceptos distintos, la planeacién estratégica produce planes que se traducen en

maniobras que intentan aventajar a los rivales en una situacion competitiva o de

" Administracién por objetivos. Nuevo sistema para la direccién. Odiorne, George S. [1995] / Ed.
Limusa, México, pag 247

'8 H. Koontz. Estrategia, planificacion y control (1991).

'% planificacion de la alta direccion. George A. Steiner: EUNSA
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negociacion; la estrategia es un pensamiento mas elaborado que establece

trayectorias, posiciones y perspectivas para la organizacion.

Otra definicién de planeacion estratégica es la que Kotler®® da que la define como
“El proceso administrativo de desarrollar y mantener una relacion viable entre los
objetivos y recursos de la organizacion y las cambiantes oportunidades del
mercado. El objetivo de la planeacion estratégica es modelar y remodelar los
negocios y productos de la empresa, de manera que se combinen para producir

un desarrollo y utilidades satisfactorios.

Tomando en cuenta, los diferentes conceptos segun algunos autores se podria
definir planeacion estratégica como: el proceso a través del cual se declara la
vision y la mision de la empresa, se analiza la situacion interna y externa de ésta,
se establecen los objetivos generales, y se formulan las estrategias y planes
estratégicos necesarios; para alcanzar dichos objetivos es muy claro ya que sin
esta planeacion, no se podria dar a conocer lo que se pretende hacer en el
negocio, ademas de conocer los riesgos, las oportunidades, a donde se pretende
llegar, como se pretende alcanzar y con esto se conoce que tan eficaz serian los

métodos que se pretenden utilizar para poder llegar a las metas. %

%0 philip Kotler, Mercadotecnia 32 Edicién Prentice Hall Hispanoamericana, S.A., México 1993
2 philip Kotler, Mercadotecnia 32 Edicién Prentice Hall Hispanoamericana, S.A., México 1993
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Otro factor que se debe tomar en cuenta a la hora de la formulacion de las
estrategias, es que existen tres niveles o dimension que rigen al momento de la

creacion de estrategias®:

La Estrategia de Nivel Corporativo: Es formulada por la alta direccién, para
vigilar los intereses y las operaciones de organizaciones que estan compuestas de
mas de una linea de negocios. En este nivel, las preguntas basicas son: ¢En qué
tipo de negocios se debe comprometer la compafia?, ¢ Cuéles son las metas y las
expectativas para cada negocio? y ¢Como se deben asignar los recursos para

alcanzar metas?

Estas son algunas de las interrogantes que se deben hacer al momento de la
formulacion de estrategias a nivel corporativo ya que con esta, permite analizar las
razones verdaderas de ser de las estrategias de este tipo, otro nivel de la

estrategia que se debe tomar en cuenta es:

La Estrategia de la Unidad de Negocios:?® o llamada también estrategia de linea
de negocio, se refiere a la administracion de los intereses y las operaciones de
una linea particular de negocios. Aborda las siguientes preguntas ¢Como
competira el negocio de su mercado?, ¢ Qué productos/servicios debe ofrecer?, ¢a
gué clientes pretende servir?, ¢ Coémo se distribuiran los recursos en el negocio?

La estrategia de la unidad de negocios pretende determinar qué posicién debe

22 James Arthur Finch stoner, R Edward Freeman, Daniel R. Golbert, PilarMascaro Sacristan.,
Pearson Education, 1996- paginas: 296-297.
% James Arthur Finch stoner, R Edward Freeman, Daniel R. Golbert, PilarMascaro Sacristan.,
Pearson Education, 1996- paginas: 296-297
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adoptar el negocio ante su mercado y como debe actuar, dados sus recursos y las

condiciones del mercado. %

Estrategia a Nivel Funcional: aqui se crea un marco para los gerentes que estan
a cargo de cada funcién, por ejemplo mercadotecnia y produccion, para que
pongan en practica las estrategias de la unidad de negocios y las de la empresa. A
través del planteamiento de estrategias, con las estrategias corporativas se
pretende plantear en qué manera interactuara una organizacion con las personas
de otras organizaciones, con las estrategias de la unidad de negocios, supervisa la
competitividad del negocio, los productos o servicios que va a ofrecer, a que
clientes pretende dirigir o vender estos productos para una mayor seguridad en la

distribucion de ellos y en el alcance del abastecimientos certero de la mercancia.

El nivel funcional esta definido por las funciones como su nombre lo dice, pues
esta, se encarga de produccion, finanzas, Investigacion, mercadotecnia,
investigacion y desarrollo, etc. Este nivel crea el marco de referencia para que los
gerentes de cada nivel funcional implementen la parte que les corresponda de las

estrategias de la Unidad Estratégica de Negocios.

1.3.Importancia de la Planeacién Estratégica.

La planeacion estratégica, es muy importante porque da los pasos o planes de
accion para que los dirigentes del negocio actien mediante algo previamente
estipulado; a través de la planeacion, se es mas facil saber como se actuara en la

realizacion de un negocio.

24 James Arthur Finch stoner, R Edward Freeman, Daniel R. Golbert, PilarMascaro Sacristan.,
Pearson Education, 1996- paginas: 296-297.
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La planeacion estratégica, tiene diferentes caracteristicas tales como: ayuda al
desarrollo de la empresa, establecer métodos de utilizacion racional de los
recursos, reduce los niveles de incertidumbre; ya que en un negocio no se puede
invertir ni actuar a la ligera, la planeaciéon también es importante porque esta
permite hacer frente a las contingencias que se presenten en el futuro, se debe
estar consciente de que a pesar de toda esta planeacion, no se eliminan por

completo los riesgos aunque si en un buen porcentaje.

1.4.Descripcién de la filosofia empresarial y estructura de la
organizacion.

Son las caracteristicas o la esencia del nucleo de la empresa ya que en esta se

conoce como piensa, principios, valores que impulsan a la empresa a actuar de la

manera que actla, y es por dos motivos que la empresa necesita formular esta

filosofia:

La formulacion certera de las politicas y estrategias es fundamental ya que la
empresa se basa en estas para la toma de decisiones y se rige de ellas para
actuar.

Ademas de ser una base fundamental, al poder considerar las amenazas,
fortalezas, oportunidades alli es donde se mide la capacidad de la

organizacion.

Por mucho tiempo las empresas orientaban su filosofia a toda la tecnologia en
procesos, produccién, maquinaria moderna, en los canales de distribucién y se
enfocaban mas en la publicidad para hacerse recordar pero eso ha quedado en el

pasado ya que hoy lo mas vanguardista es el fomentar las relaciones publicas, ya
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no mas publicidad ya que ha llegado el momento en que las personas no creen
mas en ella, y el enfoque de las estrategias se ha cambiado por completo y esta
mas enfocado a “Funciones de clientes consumidores” el que propone que la
empresa define a qué grupo de clientes o consumidores pretende enfocar sus
esfuerzos; con este enfoque tan marcado pretende conocer mas de cerca las
verdaderas necesidades que el cliente pueda tener que se manifiestan o
simplemente estan latentes y asi formular estrategias para creacion de nuevos
productos o mejoras en estos, ademas de estrategias que sean distintivas y

expansivas.

2. ENUNCIACION DE LA MISION Y VISION DE LA EMPRESA.

La idea mas comun que se tiene de la mision es el motivo o propésito, o que
pretende cumplir con su actividad en el entorno en el que actua, lo que pretende
hacer, para quien lo pretende hacer y en ciertos momentos es influenciada por la
historia de la empresa y esta se encuentra orientada al mediano plazo. En cuanto
a la vision de una organizacion es una frase concisa que describe las metas de
mediano a largo plazo esta es de caracter “externo” ya que ve fuera de la

organizacion en tanto la mision “ es interna” ya que ve dentro de la organizacion.

2.1.Determinacion de objetivos y metas organizacionales.

Los objetivos pueden definirse simplemente “Como a lo que la empresa pretende

llegar en un futuro” las metas u objetivos®>.

% Agustin Reyes Ponce, Administracion por objetivos Editorial Limusa, 1985.
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A través de ellos se da a conocer lo que se pretende lograr y cuando seran

alcanzados los resultados.

Se detalla todo de tal manera en que se traza un mapa por donde seguir para dar
pasos completamente seguros, estos objetivos se pueden plantear de forma

cualitativa o cuantitativa.

Algunos factores que se toman en la formulacién de objetivos:

e Sefalar resultados esperados.
« Escribirlos que sean de facil comprension.

o Fijar objetivos solo en relacion con otros objetivos de la organizacion.

Debe tenerse mucho cuidado en la formulacion de objetivos a largo y a corto
plazo, los de largo plazo o estratégicos se deben tomar ciertos parametros como:
¢ Es mesurable o verificable?, si son entendibles e identificables por terceros, si
son flexibles o adaptables ademas de ser complementados por los de mediano a

corto plazo.

2.2.El Anélisis FODA

Una vez identificada la mision y la vision de la organizacion, es necesario realizar

un analisis FODA, ¢ pero en qué consiste el analisis FODA?

El analisis FODA de la organizacion consiste en un diagnostico o estudio de la
misma y del ambiente que la rodea, que permitira conocer no solo sus sintomas,
sino también las causas de estos, como si se tratara de un paciente con su

médico, el cual se hard un chequeo general para saber el grado de salud de la
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persona®. El andlisis FODA, puede ser resumido en una pregunta clave: ¢En qué

situaciéon se encuentra la empresa?, tanto en su interior como en su exterior.

El andlisis FODA de las empresas deberd ser permanente es decir que el
diagnostico o estudio, deberé realizarse continuamente para tener informacion
clara, oportuna, veraz y relevante de las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas, con el objeto de utilizarla para modificar, mejorar o crear nuevas

estrategias, e incluso modificar los objetivos de la empresa.

v' Fortalezas: son los elementos que la organizacién ha desarrollado a través
del tiempo y le sirven como soporte tanto en la operacion actual, como para
el crecimiento. Son los factores internos que constituyen un apoyo para las
estrategias. Las fortalezas provienen de la vision y el esfuerzo que se hizo
en el pasado.

v' Debilidades: son aquellos elementos que no se han desarrollado al mismo
nivel que otros y obstaculizan la operacion y crecimiento de la organizacion.
Estos elementos tienen un aspecto negativo sobre los objetivos
institucionales y sus estrategias. Las debilidades tienen su origen en la falta
de vision, en los errores y omisiones hechos en el pasado y/o presente.

v' Oportunidades: Situacion que se presenta cuando las circunstancias
ofrecen a la organizacion la posibilidad de superar las metas y objetivos

definidos las cuales deben ser aprovechadas oportunamente.

% Garcia Lemus. Joaquin Edgardo. “Mision, Visién y Estrategia”. Mc Graw Hill, México 1997



26

v Amenazas: situaciones que afectan negativamente el desarrollo de la
organizacion, las cuales no pueden ser controladas por los ejecutivos, por

lo que requieren especial atencion evitando asi posibles problemas.
Andlisis Interno (Fortalezas y Debilidades Internas)

El analisis interno es el proceso de examinar las debilidades y fortalezas internas
de la empresa, primer y tercer elemento del andalisis FODA. El propdsito de este
proceso consiste en identificar las debilidades que es necesario manejar o evitar
cuando se formule el plan y, asi mismo, las fortalezas que se pueden aprovechar
para lograr el futuro deseado. Muchas compafias experimentan algunos
problemas al evaluar su situacion interna. Estos problemas se pueden originar en
la incapacidad para identificar con honestidad las debilidades y manejar las
defensas que pueden circundarlas, una tendencia a exagerar las fortalezas y/o

miopia general que surge al estar demasiado cerca de una determinada situacion.

A pocas personas les motiva concentrarse en las debilidades, las cuales a
menudo se asocian con la deficiencia o el fracaso, factores que no se premian en
la mayoria de las empresas. A menudo, un equipo de planeaciéon subestimara las
debilidades e incluso evitara identificarlas, generando asi un defecto grave en el
proceso de planeacion. La revision de las fortalezas también puede ser un asunto
problematico si los miembros del equipo de planeacion que no tiene una

percepcion clara de ellas, las subestima o exageran. %’

%" Planeaci6n Estrategica Aplicada, Leonard D. Goodstein , Timothy M. Nolan, J. William Pfeiffer,
Pagina 269
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El andlisis interno consiste en el estudio del interior de la organizacioén, es decir, su
estructura, su personal, sus recursos financieros, sus recursos tecnoldgicos y
otros; se realiza con el fin de detectar sintomas positivos o0 negativos que se

traduciran en fortalezas o debilidades respectivamente.

Analisis Externo (Oportunidades y Amenazas)

El ambiente externo es una restriccion importante para las acciones de los
gerentes. Analizar el entorno es una etapa crucial en el proceso estratégico. Los
gerentes de todas las organizaciones tienen que realizar un analisis externo. Por
ejemplo, tienen que saber qué hace la competencia, qué legislacion nueva va
afectar a la organizacion o cual es la oferta de mano de obra en los lugares donde

opera.

Al analizar el entorno, los gerentes deben examinar ambientes tanto generales

como particulares para ver que tendencias y que cambios ocurren.

Después de analizar el entorno, los gerentes tienen que evaluar lo que
aprendieron acerca de oportunidades que pueda explorar la organizacion y las

amenazas que haya que contrarrestar.

» Las Oportunidades son tendencias positivas en los factores del ambiente

externo.

» Las Amenazas son tendencias negativas en los factores del ambiente

externo.
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Lo ultimo que hay que saber sobre el andlisis externo es que en el mismo
ambiente puede presentar oportunidades para una organizacion y amenazas para

otra del mismo sector, debido a sus diferencias de recursos y aptitudes. ?®

El analisis del ambiente externo de la organizacion consiste en un estudio del
exterior de la organizacion, es decir, aspectos como, la economia, la politica, los
aspectos sociales, el avance tecnolégico a nivel nacional e internacional. Este
estudio se hace con el objetivo de detectar en el exterior de las instituciones,
aspectos positivos 0 negativos, estos se traduciran en oportunidades o amenazas

respectivamente que tendra que aprovechar y afrontar la organizacion.

El medio ambiente donde se desarrolla una organizacion es el patréon o modelos

de todas las decisiones e influencias que afectan su vida y su desarrollo.

Por lo que se pondra especial atencion a los aspectos: tecnologia, econoémica,

sociedad vy politica.®

v' Tecnologia: desde el punto de vista de la planeacion estratégica los
desarrollos tecnolégicos no solo son los mas rapidos, si no los de mayor
alcance para ampliar o restringir las oportunidades para una organizacion
establecida.

v' Economia: debido a que en nuestro pais la mayoria de las organizaciones
no estan habituadas a monitorear tendencias econémicas, y aun las que lo

hacen, no impedira que se vean influenciadas por los cambios que se

8 Administracién Stephen P. Robbins, octava edicion, mexico pearson 2005, pagina 184-185
# Mintzberg Henry y otros, “Proceso estratégico, Conceptos, Contextos y Casos, 1° Edicién,
Prentice-Hall Hispanoamérica, S.A ., México 1997, Pagina 75.
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presenten, tales como la globalizacion, la inflacion, y demas aspectos
economicos que afectan el desarrollo de la organizacion.

v' Sociedad: el desarrollo social incluyen fuerzas tan influyentes como la
pugna por la igualdad de los grupos minoritarios, la exigencia de
oportunidades y el reconocimiento por parte de las mujeres, los patrones
cambiantes de trabajo y ocio, los efectos de la urbanizacion de las
ciudades, la familia y el vecindario, el aumento de la delincuencia, el
declive de la moral y la cambiante composicion de la poblacion mundial.

v Politica: las fuerzas politicas importantes para la organizacién son similares
a su extension y complejidad, las relaciones cambiantes entre paises
présperos y pobres; la relacion entre la empresa privada; el gobierno e
instituciones no gubernamentales; entre los empleados y la administracion y

el impacto de la planificacion nacional sobre la corporativa.

2.3.Fuerzas competitivas

Michael Porter identificd cinco fuerzas que determinan el atractivo intrinseco a
largo plazo de un mercado o segmento de mercado: competencia sectorial,
competidores potenciales, sustitutos, compradores y proveedores. Las amenazas

que plantean estas fuerzas son las siguientes: *

1. Amenaza de rivalidad intensa en el segmento: Un segmento no resulta
atractivo si ya esta poblado por competidores numerosos, fuertes o
agresivos. Aun menos atractivo resulta si es estable o se encuentra en fase

de declive, si las ampliaciones de equipamiento se deben realizar en gran

% Direccién de Marketing, duodécima edicién, Philip Kotler Keller, Kevin Lane, Pagina 342
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escala, si los costos fijos son elevados, si las barreras de salida son altas, o
si los competidores tienen un gran interés por permanecer en el segmento.
Estas condiciones conducirdn a frecuentes guerras de precios, batallas
publicitarias y lanzamiento de nuevos productos, lo que incrementara
muchos las inversiones necesarias para poder competir de manera eficaz.
Amenaza de nuevos participantes: El atractivo de un segmento varia en
funcion de la altura de sus barreras de entrada y salida. El segmento mas
atractivo sera aquel en el que las barreras de entrada sean altas y las de
salida bajas. Pocas empresas podran entrar en el sector, y las que no
obtengan los beneficios esperados podran abandonarlo con facilidad.
Cuando las barreras tanto de entrada como de salida son elevadas, el
potencial de de utilidades es alto, pero las empresas se enfrentan a mas
riesgo porque las empresas que menos rinden se quedaran y tendran que
luchar. Cuando las barreras de entrada como de salida son bajas, las
empresas pueden entrar y salir del sector con facilidad, y los ingresos se
mantienen a niveles bajos pero estables. La peor situacion se da cuando
las barreras de entrada son bajas y las de salida son altas. En estos casos,
las empresas penetran el segmento en épocas de auge, pero resulta casi
imposible abandonarlo en tiempos dificiles. El resultado es un exceso de
capacidad cronico e ingresos menguantes para todos.

Amenaza de productos sustitutos: Un segmento carece de atractivo
cuando existen sustitutos reales o potenciales para el producto. Los
sustitutos fijan limites de precios y ganancias. La empresa debe estudiar las

tendencias de precios con atencion. Si la tecnologia evoluciona 0 aumenta
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la competencia en estos sectores de sustitucion, los precios y las utilidades
del segmento probablemente descenderan.

Amenaza de una mayor capacidad de negociacion por parte de los
compradores: El atractivo de un segmento se reduce si los compradores
tienen una gran capacidad de negociacién o0 si esta va en aumento. La
capacidad de negociacion de los compradores crece a medida que
aumenta su concentracion u organizacion, cuando el producto representa
una fraccion importante de los costos de los compradores, cuando el
producto no se diferencia de los demas, cuando los costos de cambio de
fabricacion son bajos, cuando los compradores son sensibles al precio a
causa de bajas utilidades, o cuando los compradores se integran
verticalmente. Para protegerse, los vendedores deben seleccionar a los
compradores con la menor capacidad de negociacion o de cambio de
proveedores. Una estrategia de defensa eficaz consiste en desarrollar
ofertas superiores que los compradores fuertes no puedan rechazar.
Amenaza de una mayor capacidad de negociacion por parte de los
proveedores: una empresa no resulta atractiva si los proveedores de la
misma pueden incrementar los precios o disminuir la cantidad vendida. Los
proveedores tienden a ganar capacidad de negociacion cuando estan
concentrados u organizados, cuando los costos de cambio de proveedores
son elevados y cuando los proveedores se integran verticalmente. La mejor
estrategia de defensa consiste en establecer relaciones satisfactorias con

los proveedores o utilizar diversas fuentes de aprovisionamiento
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3. CARACTERISTICAS DE LA PLANEACION.

Toda buena planeacién debe contar con las siguientes caracteristicas®":
a) Es precisa.

La planeacién debe contemplar objetivos especificos, es decir, no objetivos
generales sino objetivos que puedan medidos; igualmente, contempla estrategias

0 acciones concretas que permitan alcanzar dichos objetivos.
b) Es factible.

La planeacion, antes de ser realizada, debe considerar los recursos y la verdadera
capacidad de la empresa, y no debe proponer objetivos o estrategias que estén

fuera del alcance de las posibilidades de la empresa.
c) Es coherente.

La planeacion debe tener en cuenta todos los planes de la empresa, sean de
largo, mediano o corto plazo; debe ser coherente con todos los demas planes v,

de ese modo, lograr eficiencia en su ejecucion.
d) Es evaluada constantemente.

La planeacion debe ser evaluada constantemente, se debe controlar y evaluar

permanentemente su desarrollo y sus resultados.

% http://www.crecenegocios.com/importancia-y-caracteristicas-de-la-planeacion/
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e) Esflexible.

La planeacion no debe estar escrita en piedra, debe ser lo suficientemente flexible
como para permitir cambios o correcciones cuando sean necesarios, por ejemplo,

cuando sea necesario adaptarla a los cambios repentinos del mercado.
f) Genera participacion.

La planeacién debe comprometer la participacién de todos los miembros de la

empresa, todos deben aportan en su elaboracién y desarrollo.
g) Genera motivacion.

La planeacion debe identificar y comprometer a todos los miembros de la empresa

con el logro de los objetivos y, de ese modo, motivarlos en su consecucion.

4. IMPORTANCIA DE LA PLANEACION

Sea cual sea el tamafio de una empresa, la planeacion es fundamental para el

éxito de ésta debido a las siguientes razones®:
a) Sirve de base para las demas funciones:

La planeacion sirve como base para las demas funciones administrativas
(organizacion, coordinacion y control), para coordinar tareas o actividades, y sirve
para controlar y evaluar resultados (al permitir comparar los resultados obtenidos

con los planificados).

%2 http://www.crecenegocios.com/importancia-y-caracteristicas-de-la-planeacion/
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b) Reduce la incertidumbre y minimiza los riesgos:

La planeacion permite reducir la incertidumbre y minimizar los riesgos, al analizar
la situacion actual, los posibles sucesos futuros, proponer objetivos y trazar cursos

de accion.

c) Genera compromiso y motivacion:

La planeacion genera el compromiso y la identificacion de los miembros de la

empresa con los objetivos y, por tanto, los motiva en su consecucion

d) Es permanente:

La planeacion es un proceso permanente y continuo, una vez cumplido los

objetivos, debe proponer nuevas metas.

5. LIMITACIONES EN LA PLANEACION ESTRATEGICA

La planeacion estratégica no siempre tiene la solucion del los problemas
directivos, Steiner en su libro Planeacién Estratégica, menciona algunas de sus

limitaciones®:

1.- Medio Ambiente cambiante: Pronosticar no es una ciencia exacta; por lo tanto,
los planes que estan basados en predicciones quizas equivocadas pueden fallar.
Incidentes inesperados en acciones gubernamentales tales como la cancelaciéon
de un contrato; un cambio en las actividades de los sindicatos laborales, una baja
en la actividad econémica; o una repentina rebaja de precio por un competidor,

son factores inseguros que entorpecen el proceso de planeacion.

% Steiner, George A. Planeacion Estratégica, México, Pag. 49
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2.- Resistencia Interna: En varias empresas la introduccion de un sistema de
planeacion formal origina prejuicios en contra de la planeacién que pueden impedir
que ésta sea efectiva. En las organizaciones mas importantes, las formas
tradicionales de desempefiar las actividades, las reglas y los métodos antiguos
pueden estar tan arraigados que sera dificil cambiarlos. Cuando méas crece una

empresa mayor sera la cantidad de vestigios tradicionales.

3.- La planeacién es cara: Para lograr una planeacién efectiva en una empresa
mediana se requiere de un esfuerzo significativo. Asimismo, varias personas
tendran que dedicar su tiempo a este proceso y se incurriran en gastos para
estudios e informacion especiales. Por tanto, la planeacion resulta cara y los
directivos deberan efectuar constantemente una relacion de costo/beneficio a
través de todo el proceso. No es posible aplicar esta ecuacion en forma
cuantitativa a la planeacion corporativa; sin embargo, este factor no deberia
olvidarse ya que se puede incurrir en costos mayores que los beneficios

potenciales.

4.- Crisis momentaneas: La planeacion estratégica no esta disefiada para sacar a
una empresa de una crisis repentina. Si una comparfia ya esta por quebrar, el
tiempo que tendria que dedicar a la planeacion estratégica sera mejor empleado
en resolver los problemas a corto plazo. Sin embargo, en caso de que una
empresa se encuentre en una crisis momentanea la cual podra superar, la

planeacién estratégica deberia ser continuada para evitar crisis futuras similares.
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5.- Planear es dificil: La planeacion es una actividad que requiere de un alto grado
de imaginacion, capacidad analitica, creatividad y entereza para seleccionar y
comprometerse a un cierto curso de accion. Ademas involucra un tipo de proceso
mental diferente a aquel necesario para tratar los problemas operacionales diarios.
Los talentos necesarios para lograr una planeacion éptima generalmente no
abundan en la mayoria de las empresas, y las direcciones deben encontrar
maneras para mejorar su capacidad de planeacién. Una de estas maneras puede
consistir en presionar al personal para satisfacer los requerimientos intelectuales y
asi obtener una planificacion estratégica efectiva. En caso de que no se disponga
de talentos y si la direccion no insiste en una planeacion 6ptima, la introduccion de
la planeacion estratégica formal puede resultar en una pérdida de tiempo en vez

de representar un beneficio.

6.- Los planes limitan las opciones: Los planes representan obligaciones, o
deberian representarlas, y por lo tanto limitan opciones. Tienden a reducir la

iniciativa de varias alternativas que respaldan los planes.

7.- Limitaciones impuestas: Ademas de las limitaciones inherentes de la
planeacién estratégica, existen limitaciones impuestas; los sistemas de planeacion
pueden resultar ineficaces en los siguientes casos: cuando son demasiado
ritualistas y formales, cuando los directivos en linea tratan de delegar sus deberes
al personal, cuando los directores aparentemente aplican la planeacién pero
toman sus decisiones sin consultar los planes, o cuando los directivos enfocan

toda su atencidn a problemas a corto plazo sin tomar en cuenta el futuro.
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6. ETAPAS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

1. Formulacion de las Estrategias:

Incluye el desarrollo de la mision del negocio, la identificacion de las
oportunidades y amenazas externas a la organizacién, la determinacion de las
fuerzas y debilidades internas, el establecimiento de objetivos a largo plazo, la
generacion de estrategias alternativas, y la seleccion de estrategias especificas a

llevarse a cabo®*.

2. Implantacion de Estrategias:

Requiere que la empresa establezca objetivos anuales, proyecte politicas, motive
empleados, y asigne recursos de manera que las estrategias formuladas se
puedan llevar a cabo; incluye el desarrollo de una cultura que soporte las
estrategias, la creacion de una estructura organizacional efectiva, mercadotecnia,

presupuestos, sistemas de informacion y motivaciéon a la accion.

3. Evaluacion de Estrategias:

a) Revisar los factores internos y externos que fundamentan las estrategias

actuales;

b) Medir el desempefio, y

c) Tomar acciones correctivas. Todas las estrategias estan sujetas a cambio.

% http://planeacion-estrategica.blogspot.com/2008/07/etapas-de-la-planeacin-estratgica.html
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CAPITULO Il DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

PACIFIC ENTERPRISES S.A DE C.V CON NOMBRE COMERCIAL CINNABON

Investigacion de campo.

1. Importancia de la investigacion.

Para sobrevivir en un mercado cada vez mas exigente y con tanta competencia
emergente tanto de oferta de productos similares como sustitutos extranjeros y
nacionales, se debe contar un una guia de accién a seguir lo suficientemente

explicita como para no sucumbir ante las contingencias que se presenten.

Por esa razon se ha seleccionado precisamente el tema de propuesta de un plan
estratégico que contribuya a mejorar la toma de decisiones administrativas para
ser desarrollado en la empresa debido a que esta no cuenta con una mision que
dé a conocer tanto a los propietarios como a los cliente interno y externos el
motivo, propasito, fin o razén de ser de la existencia de una empresa definiendo lo
gque pretende cumplir en su entorno o sistema social en el que actua,
planteandoles lo que pretende hacer, él para quién lo va a hacer; y que su
funcionamiento y operaciones es influenciada en momentos concretos por algunos
elementos como: la historia de la organizacidén, las preferencias de los
propietarios, los factores externos o del entorno, los recursos disponibles, y sus

capacidades distintivas que la empresa pueda tener.

Al igual que no cuenta con una vision que le defina el camino al cual dirigirse en el
largo plazo y sirva como aliciente para facilitar la toma de decisiones de la

empresa orientadas a mejorar el crecimiento y la competitividad.
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Asi mismo se propondran una serie de politicas con el objetivo que sean
divulgadas entre los clientes internos para recordarles el compromiso que deben

tener tanto con la empresa como con los clientes externos.
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2. Objetivos de la investigacion.

a) Objetivo general.

Proponer un plan estratégico que contribuya a mejorar la toma de decisiones
administrativas, aplicado a la empresa Pacific Enterprises S.A. de C. V., en el

municipio de Antiguo Cuscatlan.

b) Objetivos especificos.

e Recolectar, procesar y analizar la informacion necesaria relacionada con la
planeacion estratégica que contribuya a mejorar la toma de decisiones
administrativas aplicado a la empresa Pacific Enterprises S.A de C.V. con

nombre comercial CINNABON.

e Elaborar un diagndstico de la situacion actual de la organizacion analizando
factores internos como externos, determinando fortalezas y oportunidades
con las que cuenta asi como las debilidades y amenazas a las que se

enfrenta a través de un analisis FODA.

e Elaborar un Plan Estratégico que contribuya a mejorar la toma de
decisiones administrativas, aplicado a la empresa Pacific Enterprises S.A.

de C. V.
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3. Hipotesis.

a) Hipdtesis general.

La existencia de un Plan Estratégico contribuird a mejorar la toma de decisiones
administrativas, aplicado a la empresa Pacific Enterprises S.A. de C.V. con

nombre comercial CINNABON.

b) Hipotesis especificas.

1. La recoleccion, procesamiento y andlisis de la informacién necesaria
contribuira a proponer la planeacién estratégica a la empresa Pacific

Enterprises S.A. de C.V. con nombre comercial CINNABON

2. La existencia de un diagnostico de la situacion actual de la organizacion
permitira determinar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas

a las que se enfrenta.

3. El establecimiento de un Plan Estratégico para la organizacién le permitira

mejorar la toma de decisiones administrativas.



42

4. Metodologia de la investigacion

Para el desarrollo del trabajo de investigacion el cual est4 orientado a una
Propuesta de un Plan Estratégico que contribuya mejorar la toma de decisiones
administrativas en la empresa Pacific Enterprises S.A. de C.V. la cual cuenta con

tres sucursales a nivel nacional se hara uso del método analitico y deductivo.

Métodos.

1. Método Analitico.

El método analitico consiste en la descomposicion en partes del fendmeno objeto
de estudio para comprender sus elementos, variables, caracteristicas con el objeto

de describirlas, explicarlas o correlacionarlas.®

Se utilizara dicho método para analizar e interpretar parte por parte todos los

elementos que conforman el fenbmeno a investigar.

2. Método Deductivo.

Se tomara en cuenta el Método Deductivo, el cual es “El procedimiento de

razonamiento que va de lo general a lo particular, de lo universal a lo individual”.

Porque se partird de un todo y se particularizara el fenbmeno, que nos permitira

llevar a cabo el proceso de reflexionar, explicar y sintetizar la informacion.*

% Jovel Jovel, Roberto Carlos, Guia basica para elaborar trabajos de investigacion: Ideas Practicas
para Desarrollar un Proceso Investigativo, 1ra Edicion (El Salvador: Editorial e Imprenta
Universitaria, 2008) P.74

% Frida Gisela Ortiz Uribe, y Maria del Pilar Garcia Nieto. Metodologia de la investigacion: El
Proceso y sus Técnicas (México DF: Editorial LIMUSA S.A DE C.V., 2005), P. 64.
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Fuentes de informacion.

1. Fuentes Primarias.

En el proceso de obtencion de la informacion, se utilizara fuentes cuantitativas

como la encuesta en la empresa Pacific Enterprises S.A. de C.V.

Ademas se realizara entrevista al Gerente General de Pacific Enterprises S.A. de
C.V., para lo cual se utilizara el cuestionario como instrumento, estructurado con

preguntas cerradas y de opcion multiple.

2. Fuentes Secundarias.

Para el desarrollo de la investigacion se utilizaran fuentes secundarias tales
como: Tesis, libros, paginas web y la informacion proporcionada por las

encargadas de las diferentes areas que componen la empresa.

Tipos de Investigacion.

1. Descriptivo.

El tipo de estudio que se aplicara sera descriptivo, porque se analiza y describe
como es y la forma en que se manifiesta un fenomeno, detallando y explicando

todos sus componentes.

Para desarrollar la investigacion se indagara en fuentes bibliograficas e
informacion proporcionada por el Gerente General de la empresa el cual

proporcionara informacion relacionada con los antecedentes del tema de
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investigacion que contribuird a determinar los elementos mas importantes del Plan

Estratégico.

Disefio de la Investigacion.

1. No experimental.

Una investigacion no experimental es observar los fendmenos tal y como se dan

en su contexto natural para después analizarlos.

Es asi que para realizar una investigacion no experimental se necesitara partir de
la informacidn obtenida, la observacion y descripcion de los fendmenos inmersos
en el tema de investigacion. Por tratarse de una medicion de variables en un
momento determinado el disefio es considerado de tipo transversal, es decir, que

de acuerdo al alcance puede referirse a un lapso de tiempo especifico.

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

1. TECNICAS
Corresponde a las distintas maneras de obtener los datos que luego de ser

procesados, se convertiran en informacion. Las técnicas que se utilizaran seran:

1.1.La Encuesta.
Esta técnica consiste en recopilar informacion sobre una parte de la poblaciéon
denominada muestra. La informacion recolectada, podra emplearse para un
analisis cualitativo; con el fin de identificar y conocer la magnitud de los problemas

gue se suponen o se conocen en forma parcial e imprecisa.
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1.2.La Entrevista.
Es una conversacion entre el entrevistador y el entrevistado, hecha con fines
especiales. El objetivo de ésta técnica es conversar o hacer una guia de preguntas
de entrevista orientadas a la recopilacion de datos basicos que permitan

desarrollar de forma efectiva la investigacion.

1.3.La observacién directa.
Consistio en observar atentamente el fendmeno de interés, asi como el registro de
la informacién obtenida para su posterior analisis e interpretacién. Por

consiguiente se efectu6 visitando las instalaciones de la empresa

2. INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION
Son los medios materiales que se emplean para la recoleccion de datos. Entre

estos se tienen:

2.1.1.Cuestionario.
Para poder realizar el cuestionario se elaboraran una serie de preguntas cerradas
y de opciones mdltiples orientadas a recopilar informacion referente a la
problematica del desarrollo de una Propuesta de un Plan Estratégico que
contribuya a mejorar la toma de decisiones administrativas, las cuales se
realizaran a los sujetos en estudio de manera que permitiran llevar a cabo la

investigacion.

2.1.2.Guia de preguntas de entrevista.
La guia de entrevista comprendera una serie de preguntas abiertas y cerradas, las

cuales se realizaran personalmente al Gerente General de la marca CINNABON.
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3. DETERMINACION DEL UNIVERSO Y MUESTRA
3.1.Determinacién del Universo.
Para llevar a cabo la investigacion en la empresa Pacific Enterprises S.A. de C.V.
se han determinado como universo el nimero total de empleados con los que
cuenta la empresa en El Salvador, incluyendo las tres sucursales que posee en el

pais, los cuales son veintidos.

3.2.Determinacién de la Muestra.
Por ser un numero reducido de empleados se ha tomado la decision de trabajar

con la poblacion y no elaborar un muestreo.

Es decir se realizara un censo a los 22 empleados de la empresa Pacific

Enterprises S.A. de C.V.

4. PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION
Los datos fueron obtenidos mediante los dos instrumentos organizados y
tabulados en cuadros auxiliares en el programa de Microsoft Excel, para facilitar
sSu presentacion, analisis e interpretacion. A continuacion se presenta los

resultados de la investigacion



4.1.Resultados de la encuesta

Pregunta N°1

47

¢,Conoce Ud. Cuél es la mision de la empresa PACIFC ENTERPRISES, S.A. DE

C.v?

Objetivo: Establecer si los empleados conocen la Misién de la empresa

100%

CANTIDAD |FRECUENCIA

Sl 0 0

No 22 100%

TOTAL 22 100%
0%

| S|

LI No

Interpretaciéon: El grafico muestra que todo el personal desconoce cual es la

MISION de la empresa PACIFIC ENTERPRISES S.A DE C.V. por lo cual se

propone la creacién de la misma involucrando a la directiva y todos los empleados.
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Pregunta N° 2

¢Conoce Ud. Cudl es la vision de la empresa PACIFC ENTERPRISES, S.A. DE

C.v?

Objetivo: Determinar si los empleados conocen la Vision de la empresa

CANTIDAD |FRECUENCIA

Sl 0 0

No 22 100%

TOTAL 22 100%
0%

S|

“No

Interpretacion: De acuerdo con el grafico todos los empleados desconocen cual
es la VISION de la empresa PACIFIC ENTERPRISES S.A DE C.V. por lo cual se

propone su creacién considerando a la directiva y a los empleados.



49
Pregunta N°3

¢, Cuenta con un esquema de valores la empresa PACIFC ENTERPRISES, S.A.

DE C.V?

Objetivo: Comprobar si los empleados conocen los valores de la empresa.

CANTIDAD |FRECUENCIA
Sl 0 0%
No 22 100%
TOTAL 22 100.00%

S|

4 No

Interpretacién: El total de los empleados manifiestan no conocer que la empresa
PACIFIC ENTERPRISES S.A DE C.V. cuente con un esquema de valores por lo

cual se propone su creacion considerando a la directiva y a los empleados.
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Pregunta N°4
Con la siguiente lista de valores propuesta ¢,con cual se identifica usted?

Objetivo: Observar cual es el valor con el cual el empleado se identifica.

CANTIDAD | FRECUENCIA
PUNTUALIDAD 9 15.25%
RESPONSABILIDAD 16 27.12%
COMPROMISO 13 22.03%
PRESENTACION PERSONAL 4 6.78%
AMABILIDAD 6 10.17%
EDUCACION Y RESPETO 7 11.86%
ACTITUD 3 5.08%
OTROS 1 1.69%
TOTAL 59 100.00%

E PUNTUALIDAD

2%

H RESPONSABILIDAD

# COMPROMISO

H PRESENTACION
PERSONAL

@ AMABILIDAD

# EDUCACION Y
RESPETO

M ACTITUD

4 OTROS

Interpretaciéon: De la lista de valores anteriormente presentados los empleados
manifestaron identificarse con mas de uno, teniendo un mayor porcentaje de
aceptacion el valor de la responsabilidad, seguido por el compromiso y la

puntualidad.
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Pregunta N° 5

¢, Se dispone de un documento donde constan los objetivos de la empresa PACIFC

ENTERPRISES, S.A. DE C.V?

Objetivo: Determinar si el empleado conoce los objetivos propuestos por la

empresa.
CANTIDAD |FRECUENCIA
SI 0 0
No 22 100%
TOTAL 22 100%
0%
u sl

“'No

Interpretaciéon: El total de los empleados manifestd desconocer cuales son los
objetivos de la empresa PACIFIC ENTERPRISES S.A DE C.V. por lo cual se
propone la creacion de objetivos que ayude a la empresa a el logro de metas

considerando a la directiva y a los empleados.
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Pregunta N° 6

Para Ud. ¢Cuél de estas opciones es la Fortaleza que identifica mas a la

franquicia?

Objetivo: Conocer cual es la FORTALEZA con la que se identifica la franquicia

PACIFC ENTERPRISES S.A. DE C.V.

CANTIDAD |FRECUENCIA
Capacidad econ6mica de parte del cliente 2 9.1%
Lugares donde esta ubicada la franquicia
(centros comerciales 20 90.9%
Acceso a la tecnologia 0 0
TOTAL 22 100%
0%

H Capacidad econémica
de parte del cliente

® Lugares donde esta
ubicada la franquicia

centros comerciales,
M Acceso a la tecnologia

Interpretacion: EL lugar en donde esta ubicada la franquicia es la principal
fortaleza con la que esta cuenta segun la percepcion de los empleados, mientras
gue para los demas es la capacidad econdmica de los clientes la principal

fortaleza.
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Pregunta N° 7
¢,Cree Ud. que los productos que ofrecen son para cualquier nivel econémico?

Objetivo: Determinar si los productos que se ofrece son para todos los niveles

econémicos.
CANTIDAD | FRECUENCIA
Sl 7 31.8%
No 15 68.2%
TOTAL 22 100%

S|

“No

Interpretacidén: La mayoria de los empleados manifiesta que el producto que la
franquicia ofrece no es para personas de cualquier nivel econdmico, lo cual
refuerza la respuesta de la pregunta anterior (nUmero 6) donde acuerdan que el

precio no es una de sus principales ventajas.



Pregunta N°8

¢ Estar en centros comerciales ayuda a obtener mejores ingresos?
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Objetivo: Conocer si los puntos de ventas en centros comerciales ayudan a

obtener mayores ingresos.

CANTIDAD | FRECUENCIA
Sl 22 100%
No 0 0
TOTAL 22 100%
0%
HS|
M No

Interpretacidn: El grafico muestra que todo el personal concuerda en que el estar

ubicados en los principales Centros Comerciales contribuye a obtener mejores

ingresos.
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Pregunta N°9

¢Segun su criterio el nivel de educacion es muy importante para que el cliente

conozca el producto que ofrece?

Objetivo: Establecer si el nivel educacion es un factor significativo para que el

cliente pueda consumir el producto.

CANTIDAD | FRECUENCIA
Sl 6 27.3%
No 16 72.7%
TOTAL 22 100%

S|

M No

Interpretacién: Segun el criterio de la mayoria de los empleados el nivel de
educacion de los clientes no es importante para que estos conozcan el producto y
puedan adquirirlo, ya que los diferentes productos son para cualquier tipo de

persona.



Pregunta N°10
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¢,Cree usted que teniendo un buen acceso a la tecnologia obtendra mayores

ingresos para la empresa?

Objetivo: Conocer si contando con una tecnologia avanzada se incrementa los

ingresos de la empresa.

CANTIDAD | FRECUENCIA
Sl 22 100%
No 0 0
TOTAL 22 100%
0%
HS|
HNo

Interpretacidn: El personal encuestado reconocio que teniendo un mayor acceso

a la tecnologia se obtendra mayores ingresos por lo que se le propone a la

empresa que haga remodelacién en cuanto a maquinaria.
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Pregunta N°11
¢,Cree Ud. que los horarios son accesibles para los clientes?

Objetivo: Establecer si los empleados estan de acuerdo con los horarios de

atencioén al cliente.

CANTIDAD |FRECUENCIA
Sl 22 100%
No 0 0
TOTAL 22 100%

0%

L' No

Interpretacién: De acuerdo con la grafica el personal de la empresa esta de
acuerdo en gue los horarios establecidos que actualmente posee la empresa el

cual es de 8:00 am a 8:00 pm en las tres sucursales que tiene la empresa.
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¢,Cree Ud. que promocionarse en las redes sociales atraerd mas a los clientes?
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Objetivo: Conocer si las redes sociales son buena influencia para atraer clientes.

CANTIDAD | FRECUENCIA
Sl 22 100%
No 0 0
TOTAL 22 100%
0%
Sl

No

Interpretacion: El grafico muestra que el personal de la empresa esta de acuerdo

en que la empresa siga utilizando las redes sociales como medio de publicidad

para que los clientes estén informados del los productos que se ofrecen asi como

también las diferentes promociones del dia.



Pregunta N°13
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¢,Cree Ud. que se esta haciendo una buena gestidon en cuanto a publicidad de la

empresa?

Objetivo: Establecer si para los empleados la gestion que hace la empresa para

publicitarse es la adecuada.

CANTIDAD | FRECUENCIA
SI 22 100%
No 0 0
TOTAL 22 100%

S|

E No

Interpretacién: Todo el personal encuestado sefialé que estd de acuerdo con la

gestion que la empresa esta realizando para atraer mas clientes como publicitarse

por medio de las redes sociales asi como eventos en centros comerciales,

patrocinios deportivos y conferencias de prensa.
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Pregunta N° 14

¢,Cree Ud. que los precios que ofrece CINNABON son accesibles para cualquier

cliente?

Objetivo: Determinar si los precios que ofrece CINNABON son viables para

cualquier tipo de cliente.

CANTIDAD |FRECUENCIA
Sl 5 23%
No 17 7%
TOTAL 22 100%

| S|

H4No

Interpretaciéon: El grafico muestra que la mayor parte de los empleados de la
empresa no esta de acuerdo con los precios que la empresa a designado para los
productos que ofrece ya que considera que no son aptos para cualquier tipo de
cliente, mientras que una pequefia parte dice que si estd de acuerdo con los

precios.
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Pregunta N°15

¢,Cree Ud. que se deberia innovar en productos salados para atraer a otro

segmento de clientes?

Objetivo: Conocer si los empleados podrian innovar en hacer productos salados

para otro tipo de clientes.

CANTIDAD |FRECUENCIA
SI 20 91%
No 2 9%
TOTAL 22 100%

S|

I No

Interpretacién: La mayor parte de los empleados sefialo que la empresa debe de
innovar en productos salados para atraer mas clientes, mientras que una pequefia

parte dice que no debe hacerlo.



Pregunta N°16
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¢,Cree que la empresa cuenta con maquinaria moderna para poder suplir la

demanda de los clientes?

Objetivo: Determinar si la empresa cuenta con una maquinaria moderna para

poder cubrir la demanda de los clientes.

CANTIDAD | FRECUENCIA
SI 13 59%
No 9 41%
TOTAL 22 100%
M S|
L' No

Interpretacién: La grafica muestra que mas del 50% de los empleados cree que

la empresa cuenta con maquinaria moderna para cubrir la demanda de los

clientes, mientras que el resto dice que no.
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¢, Conoce Ud. las metas que la franquicia le propone en su area de trabajo?

63

Objetivo: Establecer si los empleados trabajan en base a metas que le propone la

empresa.
CANTIDAD | FRECUENCIA
SI 22 100%
No 0 0
TOTAL 22 100%

0%

L'No

Interpretacion: La grafica muestra que todo el personal conoce las metas que la

empresa le asigna en su area de trabajo.



Pregunta N° 18

64

¢ Tiene Ud. claro la estructura organizativa de la empresa PACIFIC ENTERPISES

S.A.DEC.V.?

Objetivo: Determinar si los empleados conocen cual es su posicion en la

empresa.
CANTIDAD | FRECUENCIA
Sl 5 23%
No 17 77%
TOTAL 22 100%

S|

# No

Interpretaciéon: La mayoria de los empleados de la empresa manifestd no

conocer la estructura organizativa de la empresa, mientras que el personal

restante dice conocerla segun datos de la grafica, por lo cual se le propone a la

empresa realizar politicas encaminadas a informar a los empleados sobre la

empresa en general.



Pregunta N°19

65

¢,Cree Ud. que cuenta con un buen plan de trabajo que le ayude a optimizar los

recursos y el tiempo?

Objetivo: Conocer si se cuenta con un buen plan de trabajo que contribuya a

mejorar los recursos y el tiempo.

CANTIDAD | FRECUENCIA
Sl 15 68%
No I 32%
TOTAL 22 100%

S|

L'No

Interpretacidén: De acuerdo a los resultados que muestra la gréfica la mayor parte

de los empleados de Pacific Enterprises cree que cuentan con un plan de trabajo

gue les ayuda a optimizar los recursos y el tiempo en su area de trabajo.
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Pregunta N° 20

¢,Segun su criterio es buena la prestacion laboral que le ofrece la empresa

PACIFIC ENTERPRISES S.A. DE C.V.?

Objetivo: Determinar si la franquicia hace una buena prestacion laboral a los

empleados.
CANTIDAD |FRECUENCIA
Sl 2 9%
No 20 91%
TOTAL 22 100%

S|

“No

Interpretacion: Una gran parte de los empleados se Pacific Enterprises manifesto
gue las prestaciones laborales que la empresa les brinda no son buenas, mientras
gue una pequefia parte dice si estar de acuerdo segun datos mostrados por la

grafica.
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Pregunta N°21
¢, Hay buen ambiente dentro del equipo de trabajo?

Objetivo: Establecer si los empleados estan en un ambiente laboral agradable

gue permita la buena imagen de la franquicia.

CANTIDAD |FRECUENCIA
Si 22 100%
No 0 0
TOTAL 22 100%
0%
S|
M No

100%

Interpretacion: Todos los empleados de la empresa manifestaron que hay un

buen ambiente de trabajo dentro de sus actividades que realizan como equipo.
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4.2.Resultados de la Entrevista.

¢Cuales son las Principales Fortalezas que tiene la empresa?

Una de las principales fortalezas es el equipo de trabajo, ya que esta formado por
jovenes que desean superarse, la segunda es el producto, ya que la marca
internacional contribuye a que este se venda por si solo, dentro de otras fortalezas
es que contamos con un segmento bien definido, es decir se ofrece el producto a
un mercado joven-adulto, o sea, un ambiente familiar y de amigos para que el

cliente se sienta comodo a la hora de poder degustar su comida.

Otra fortaleza muy importante es que trabajamos con centros comerciales quienes
son nuestros aliados, ya que apoyan en cuanto a publicidad gratuita. Asi como
participamos en cualquier evento que ellos propongan, también hay otra fortaleza
que nos ayuda mucho en cuanto a ventas ya que ponemos una meta a cada
tienda, pero de manera empirica porque no contamos con politicas y es lo que se
espera ustedes nos proporcionen, pues como estaba comentando la meta actual
es vender 35 rollitos de canela del mediano, 15 rollitos del grande y 36 pequefios
esto es lo que cada tienda debe de vender diariamente, puesto a veces se venden

mas a veces cuesta llegar, pero se llega.

¢,Cuales son las principales Oportunidades que tiene la empresa?

Dentro de las oportunidades que tenemos es un mercado abierto que se puede ir
innovando en nuevos productos, como por ejemplo se lanz6 al mercado la nueva
atraccion las pizzas ya que en las tiendas la atencién al publico es de 8:00am a

8:00pm, y se realiz6 esto porque en horas del almuerzo se tenia poca afluencia de
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clientes y no venian por un postre o por un café es decir es una oportunidad de
seguir innovando, en noviembre se tiene el proyecto de lanzar al mercado los
‘cinnasandwich”, pues también se ha pensado en lanzar sopas, ya que la marca
es bien abierta y esto se hace conforme a las exigencias del mercado, es decir
CINNABON no solo son rollitos de canela, si no que puede diversificar la linea del

producto.

¢Cuales son las principales Debilidades que tiene la empresa?

Las debilidades con las que contamos es por ejemplo definir presupuesto de
mercadeo, es decir que hay que trabajar en los presupuestos de todas las aéreas,
para tiendas que se trabaje en base a metas, también que no se cuenta con una
maquinaria que este a la vanguardia, ya que hay hornos con mayor capacidad
productiva para ello se esta gestionando un proyecto con FUSADES que pues
esperamos que se implemente, otra de las debilidades es en cuanto al personal
nos hace falta darles mas incentivos, ya que muchas veces no se hace eso,
porque trabajamos en base a una meta pero a veces no las cumplen entonces
esto hace que no se pueda incentivar tanto en lo econdmico como en la
oportunidad de darles tiempo de estudio, ademas no contamos con un plan de
capacitacion que pueda ayudar a motivarlos mas y llegar a la meta que se espera,
también no sabemos cémo hacer, en otras palabras no contamos con politicas
gue pueda ayudar a que la empresa sea mas eficiente, otra debilidad con la que
contamos es que no tenemos una estructura organizativa con la que los
empleados se puedan identificar, puesto que ellos tienen problemas a la hora de

poder dirigirse a sus superiores ya que no hay algo plasmado que diga quién es el
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presidente, quién es el gerente, eso afecta a la hora de poder tratar con el

empleado.

¢, Cuéles son las principales Amenazas que considera que tiene la empresa?

La competencia es una de las amenazas mas fuertes que tenemos, incluso se
tuvo una reunién con el grupo roble que pues enfrente de la tienda pondran un
nuevo restaurante llamado JUAN VALDEZ que es una tienda de café muy
reconocida asi como STARBUCKS y THE COFFEE CUP, somos marcas bien
diferentes, ellos venden postres y nosotros somos mas amplios en cuanto a la
oferta de postres, otra amenaza es que no se innova en otros productos para
nosotros se vuelve una amenaza porque no contamos con esos clientes que le
guste otro tipo de producto como es lo salado, y pues también lo del personal que
se rota a cada momento ya que no hay muchos incentivos, se tienen los basicos

pero por el presupuesto que no se alcanza a veces a cubrir las metas.

¢,Coémo son definidas la Mision y la Vision de la empresa y quienes

participan en su elaboracion?

La empresa como Pacific Enterprises S.A. DE C.V. no se cuenta con una mision y
vision, pues es lo que ustedes nos ayudaran a poder obtenerla, ya que como
CINNABON se tiene una establecida que es la que se utiliza a nivel internacional,
en este caso participarian todos los empleados, pero mas que todo los gerentes
de cada tienda y la parte administrativa de control de calidad para armar una

mision y vision y comentarles a los duefios de Pacific enterprises S.A. DE C.V.
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¢,Como son definidos los objetivos de la empresa PACIFC ENTERPRISES

S.A. DE C.V.y quienes participan en su elaboracion?

No tenemos objetivos, trabajamos con base a ventas, ofrecer un buen servicio,
llegar a la meta, ya que cada tienda tiene su meta diaria, incluso hasta por hora,
pero asi objetivos claros como los que debe tener una empresa no contamos,
siempre participaria la parte gerencial en la elaboraciéon de estos como los

gerentes de tienda ya que son un equipo de trabajo la parte de control de calidad.

¢,Como se definen las estrategias de la empresa PACIFC ENTERPRISES S.A.

DE C.V.y quienes participan en su elaboracion?

Nos basamos en funcion de las ventas por ejemplo dar siempre a conocer el
producto por los medios de comunicacion, hacer conferencia, mas publicidad, todo
enfocado a incrementar niveles de ventas, en el area financiera por ejemplo
tenemos metas de reducir gastos para que la empresa sea rentable hay que tratar
de reducir costos y gastos, por eso es que muchas veces no tenemos tanta
libertad por la falta de presupuesto, la publicidad que se tiene proviene de alianzas
gue se tiene con los diferentes medios, ya que la competencia si gasta en este

rubro nosotros lo establecemos mas como estrategia y por alianza.

¢, Los objetivos de laempresa son formulados alargo o a mediano plazo?

Los objetivos en si estan a corto plazo, pero si tenemos metas a mediano plazo,
ya que a largo plazo no mucho nos proyectamos, pero si a mediano plazo estamos

hablando de un afio a tres afos, ya que la empresa maneja las cuentas por pagar
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por las deudas que se tienen, entonces nos proyectamos a salir de esa deuda

aumentando flujos pero siempre a mediano plazo.

¢, Cuéles considera usted que deben ser las habilidades y destrezas de los

empleados de la empresa?

En primer lugar que posea pasion por las ventas, al igual que sepa comunicarse
con los clientes y dar a conocer de manera efectiva las promociones, los
productos ya que muchas veces no se contratan porque hay gente que le da pena
hablar y en este negocio la prioridad es servir al cliente y depende del centro
comercial, ya que en multiplaza pues nos visita gente con otro perfil y una palabra
mal dicha tiende por lo general a ofenderlos, hemos tenido bastantes problemas
de ese tipo que viene con un humor bien diferente y quieren que los atiendan
rapido, el empleado tiene que tener paciencia, saber que esta realizando una
venta, sobre todo teniendo la proyeccion de que tiene que ser muy activo para el
puesto que es algo que llama mucho la atencion, porque nuestra funcion es que el
cliente pruebe el producto y el empleado haga lo posible porque el cliente pueda
comprarlo y sobre todo teniendo siempre las cualidades como ser responsables,
honestos ya que se maneja dinero, manejan producto, y sobre todo que sea una
persona proactiva, que no se le esté diciendo a cada momento lo que tiene que

hacer.
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5. ALCANCES DE LA INVESTIGACION
De los diferentes alcances logrados con la indagacion realizada, se muestran a

continuacién los mas importantes:

El trabajo a desarrollar permitir4 proporcionarles a los gerentes y propietarios de la
empresa en estudio, un plan estratégico que sirva de apoyo para toma de

decisiones administrativas

Mediante el estudio se trazara una ruta que servira de apoyo a las operaciones y/o
actividades diarias que este tipo de negocios realizan, agilizando los procesos y
mejorando la toma de decisiones con la finalidad de alcanzar los propositos

organizacionales.

6. DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO.
6.1.Diagnostico de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas

de PACIFIC ENTERPRISES, S.A. DE C.V.

6.1.1.Fortalezas
Segun la observacion directa realizada a la empresa Pacific Enterprises, S.A. de
C.V. y la informacién recabada por medio del cuestionario suministrado a los
empleados y la entrevista realizada al gerente general de la franquicia, en El
Salvador, la disponibilidad de la maquinaria y el equipo adecuado para la

realizacion de los productos de manera oportuna, asi como la ubicacion de los
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establecimientos en los principales centros comerciales del pais es una de las

principales fortalezas de la empresa.®’

Otra de las fortalezas que se identifican como pilares fundamentales en buen
desarrollo de las operaciones de la empresa son las buenas practicas entre los
empleados, al igual que la capacidad que ellos presentan para trabajar en equipo
y poder cumplir con las metas de la franquicia de manera responsable, ya que si
bien es cierto que ellos no cuentan con un documento que refleje de manera
formal los propdsitos de Pacific Enterprises, S.A. de C.V. saben que deben cumplir
con parametros establecidos en cuanto a volumen de ventas y estandares de

servicio y calidad en el producto.®®

Otra fortaleza con la que cuenta actualmente segun el gerente general es la gran
habilidad y creatividad de los empleados no solo para proponer acciones que
faciliten el trabajo, sino productos nuevos que son evaluados para poder incluirlos
en el menu de la empresa, siempre y cuando estos se enmarquen en los

lineamientos establecidos por la franquicia.*

6.1.2.0portunidades
Una de las oportunidades de empresa Pacific Enterprises, S.A. de C.V., segun el
punto de vista de los empleados y el gerente general es el cambio en los habitos
de vida de la clase media, ya que debido a apretados horarios laborales les obliga
buscar alternativas en lugares familiares donde puedan departir en un ambiente

tranquilo y seguro a precios accesibles y con un sabor casero.

37 Segun tabulacién de pregunta N° 6, del cuestionario para los empleados de la franquicia

38 Segun tabulacién de pregunta N° 17 y 21, del cuestionario para los empleados de la franquicia

39 , ., o . . ..
Segun tabulacién de pregunta N° 19, del cuestionario para los empleados de la franquicia
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Otra oportunidad que esté siendo cada vez mas explotada por la empresa Pacific
Enterprises, S.A. de C.V., es el acceso a los medios de comunicacion masivo, en
especial aquellos que son de bajo o nulo costo y con amplio campo de atraccién

para los clientes actuales y potenciales, como lo son las redes sociales.*

El aumento de la poblacion econémicamente activa es una oportunidad para la
marca CINNABON en El Salvador, ya que mas jovenes buscan lugares, en los
cuales pasar momentos familiares, y se sabe que tiene cierto nivel de preferencia
por los que se encuentran ubicados en centros comerciales por su fécil acceso, su

pronto servicio y la seguridad.

6.1.3.Debilidades
La debilidad que tiene mayores repercusiones a la hora de tomar decisiones es la
falta de planeacion estratégica que le sirva de parametro para poder evaluar
alternativas, y evitar la toma de decisiones circunstanciales, por o mismo la
carencia de objetivos a mediano y largo plazo son una debilidad crucial en la

empresa.

De la misma forma el no contar con una division jerarquica es otra de las
debilidades de la marca CINNABON en El Salvador, pues en ocasiones se sufre
de duplicidad de mando o caso contrario acefalia organizacional cuando el gerente

general no puede acudir a alguna de las sucursales por cualquier motivo.

* Seguin tabulacién de pregunta N° 10 y 12, del cuestionario para los empleados de la franquicia
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Segun la perspectiva de los empleados una de las debilidades de la empresa son
los precios de los productos, ya que segun ellos son elevados para poder ser

adquiridos por cualquier tipo de personas.**

6.1.4.Amenazas
Una de las amenazas claras a las que se enfrenta la empresa es la creciente
importacién de productos sustitutos, los cuales se presenta con precios inferiores
a los que la marca ofrece, asi como la creciente competencia de empresas

dedicadas a la panaderia ya sean estas franquicias o de caracter nacional.*?

El notable crecimiento de empresas que ofrecen productos sustitutos y similares
con mejor capacidad productiva y mejores practicas en la utilizacion de recursos

€S uha amenaza contundente.43

*1 Seguin tabulacién de pregunta N° 14, del cuestionario para los empleados de la franquicia
2 Segun tabulacién de pregunta N° 7, 9, 14, del cuestionario para los empleados de la franquicia
* Segun tabulacién de pregunta N° 16 y 19, del cuestionario para los empleados de la franquicia
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7. ANALISIS DE LA INDUSTRIA A TRAVES DE LAS CINCO FUERZAS
DE MICHAEL PORTER.*

Amenazade
nuevos
participantes

Amenaza de una Amenaza de una
EOr Amenazade mayor
A rivalidad .
. capacidadde
intensaen el S
negociacion de
segmento
los compradores

capacidad de
negociacionde
los proveedores

Amenazade
productos
sustitutos

* Direccién de Marketing, duodécima edicién, Philip Kotler Keller, Kevin Lane, Pagina 342



78

7.1.Andlisis de las cinco fuerzas de Michael Porter para la empresa
PACIFIC ENTERPRISES, S.A.DE C.V. Con nombre comercial
CINNABON.

7.1.1. Rivalidad entre los competidores.

Los competidores poseen tecnologia superior para igualarlos o para superar sus

operaciones y servicios.*

7.1.2. Poder de negociacion de los proveedores.

Al existir a nivel nacional una vasta cantidad de proveedores, la empresa puede
mantener los niveles de servicio, precio y calidad, ya que se facilita el proceso de

negociacion con estos.

7.1.3. Productos sustitutos.

Existen actualmente una cantidad creciente de empresas que ofrecen productos
tales como la panaderia y las bebidas caliente y frias, lo singular de los productos
gue ofrece la marca CINNABON, es que estos contiene el ingrediente principal el

cual los diferencia de los demas, es decir, la canela.

7.1.4. Competidores potenciales.

A consecuencia de las pocas barreras de entrada para el sector, cada vez crece
mas la cartera de competidores nuevos con las mismas o mejores ventaja de
negociacion con los proveedores, lo cual les permite ofrecer precios competitivos o

incluso menores al ofrecido por la franquicia.

** Segun tabulacién de pregunta N° 10, 16 y 19, del cuestionario para los empleados de la franquicia
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7.1.5. Poder de negociacién de los clientes.

El poder con el que cuentan los clientes es casi nulo, pues existe una amplia gama
de clientela actual y potencial debido a que los productos alimenticios son de

CONSUMO mMasivo.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

1. CONCLUSIONES

De acuerdo a lo expuesto en el diagnéstico sobre la planeacion estratégica que

contribuya a mejorar la toma de decisiones estratégicas se concluye lo siguiente:

#  Las fortalezas de la empresa radican, en que esta cuenta con la maquinaria
adecuada y buenas préacticas entre empleados esto es muy importante ya
gue estas fortalecen el desarrollo de las operaciones, ofreciendo asi
productos de calidad y buen servicio al cliente.

# Las oportunidades que ofrece el mercado actual y el potencial no son
aprovechadas en su totalidad debido a la administracion empirica de la
empresa y a la falta de una planeacion estratégica que le permita una mejor
perspectiva y genere una mayor confianza a sus clientes.

%  Existen clientes que reconocen la marca y la prefieren.

% La competencia y la presencia de productos sustitutos son amenazas que
deben ser contrarrestadas con estrategias, para que los clientes no se

inclinen por otros productos y disminuya la demanda para la empresa.
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2. RECOMENDACIONES

#  Continuar fortaleciendo el desarrollo de las operaciones, fomentando las
buenas préacticas entre los empleados y proveerles de la maquinaria y
equipo necesario para ello, con esto contribuira a ofrecer productos de
calidad que conllevan a prestar buen servicio al cliente.

#  Formular e implementar la planeacion estratégica acorde a la realidad y
respetando el entorno en el cual se desenvuelven las operaciones de la
empresa, y poder asi aprovechar las oportunidades que generan el
mercado actual y el potencial.

%  Explotar la posicion de la marca en la mente de las personas ya que
muchos de sus clientes la conocen y prefieren por su trayectoria
internacional.

#  Formular politicas, objetivos, valores y estrategias enfocadas tanto a los
clientes internos y a los clientes externos quienes son el pilar base de la
empresa, asi mismo permitira hacerle frente a la competencia y a la

presencia de productos sustitutos.
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CAPITULO 1l Propuesta de un plan estratégico que contribuya a
mejorar la toma de decisiones administrativas, aplicado a la empresa Pacific

Enterprises S.A. de C.V. en el municipio de Antiguo Cuscatlan

A. Objetivo.

Proponer un plan estratégico que contribuya a mejorar la toma de decisiones
administrativas, aplicado a la empresa Pacific Enterprises S.A. de C.V. para el

periodo 2014-2017.

B. Desarrollo de Plan Estratégico.

Segun el diagnostico realizado de la empresa Pacific Enterprises S.A. de C.V. no
cuenta con un documento que enuncie la mision y vision para generar cCompromiso
entre los empleados asi como valores y objetivos estratégicos que les sirvan de
guia para la ejecucion de actividades que conlleven al éxito. Por lo tanto se

propone como mision y vision lo siguiente:

1. Formulacion de la mision, vision y valores.

Considerando el entorno en el que se encuentra la empresa, la mision y la vision

se formulan de la manera siguiente:*®

a) Misién
“Ser la cadena de restaurantes con proyeccion nacional e internacional, rebasar

las expectativas de nuestros clientes sirviéndoles platillos con higiene y esmero, a

fin de estrechar relaciones duraderas con nuestros clientes.”

** Aprobado por Lic. Rubén Santamaria, Gerente General de Pacific Enterprises, S.A. de C.V.



83
b) Visién
“Ser una solida cadena de restaurantes internacional, donde nuestros clientes nos

recordaran por la excelencia en el servicio, la calidad y el sabor, en un ambiente

placentero, apoyados con un personal altamente calificado.”

c) Valores

Adicional a la visiébn y la mision se proponen la siguiente lista de valores, los
cuales serviran de punto de referencia en el accionar de los niveles ejecutivos,
administrativos y operativos, dichos valores contribuirdn al logro de objetivos y
metas propuestos favoreciendo a la satisfaccion del cliente y del personal de la

empresa.*’
VALORES:

o Disciplina: Seguir un plan trazado a conciencia, ponerse objetivos y luchar
hasta alcanzarlos, separar las cosas personales de los de la empresa,
respetar los recursos del negocio como tal, y en general, tener la conviccion

de terminar y no dejar a medias las asignaciones.

e Proactividad: Tomar accion sobre las oportunidades que se nos presentan
a diario; prever, intuir, y actuar de manera positiva sobre todos los
problemas que puedan ocurrir, ser capaz de reaccionar instantaneamente,

en todas las situaciones que puedan surgir.

*” Aprobado por Lic. Rubén Santamaria, Gerente General de Pacific Enterprises, S.A. de C.V.
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Puntualidad: Cumplir con los horarios de trabajo establecidos, ser
cuidadoso y diligente al hacer las actividades encomendadas en su debido

tiempo.

Responsabilidad: Cumplimiento de las obligaciones. Para ser
responsables debemos ser confiables, pero también creativos, confiar en
nosotros mismos Yy estar listos para aceptar los retos. Siempre
comprometidos a desempefiar nuestras tareas diarias, teniendo en mente

los intereses de los clientes.

Amabilidad: Llevar siempre una sonrisa y buena voluntad. Ser cordiales

con los clientes, quienes nos brindan el privilegio de preferirnos.

Respeto: Mantener siempre y en todo momento un comportamiento y
actitud educada y cortés hacia los compaferos de trabajo y nuestros

clientes.
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C. Proceso de elaboracion de estrategias a través de la matriz
FODA.

1. Anéalisis FODA

a) Determinacién de fortalezas y debilidades.

Conocer las fortalezas y debilidades de la organizacion es tan solo un paso para
planificar la posicién de la empresa; y esto permite la creacién de una estrategia
competitiva. En este sentido, se presentan a continuacién los puntos fuertes y

débiles de la empresa.

b) Determinacidén de las amenazas y oportunidades.

Analizar el entorno significa determinar y comprender la naturaleza de las
influencias externas que actuan sobre la empresa, evaluando si éstas pueden
aprovecharse para desarrollar una ventaja competitiva y contrarrestarla si

representa un riesgo al desarrollo y continuidad de la misma en el mercado.

Se presenta el resumen de los factores que mas incidencia tienen sobre la

empresa.
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Tabla1.1
Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas
F1 La disponibilidad | O1 Incremento de | D1 Falta de | Al Productos
de maquinaria Yy | clientes potenciales. Planeacion

equipo es adecuada

Estratégica.

sustitutos nacionales y

o extranjeros.
para la realizacion de
los productos.
F2 Ubicacion de | O2 Acceso a crear| D2 Carencia de | A2 Incremento de la

tiendas en los Centros
Comerciales, facilita la
afluencia de clientes
debido a la facil
ubicacion y rapido

acceso.

publicidad por medio

de redes sociales.

objetivos a Mediano y
Largo Plazo.

competencia, por parte
de nuevas franquicias
o] expansion de

marcas nacionales.

F3 Buenas practicas
entre los empleados,
como buen espiritu de
colaboracion y facil

adaptacion al cambio.

O3 Mayor
participacion en el

mercado.

D3 No cuenta con
Estructura

Organizativa.

A3 Competencia con
mayor  acceso a
recursos, como
facilidad de obtencion

de créditos y mayor

capacidad de
negociacion con
proveedores, por el

volumen de ventas.
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F4 Capacidad de los
empleados para

trabajar en equipo.

O4 Presencia de la
marca en la mente de

los consumidores, ya

gue por ser una
franquicia
internacional muchos

clientes la reconocen

D4  Precios poco
competitivos, pues los
costos y gastos no
permiten competir con
la estrategia de

precios.

Ad Falta
Programas

capacitacion.

de

de

F5 Creatividad de los
empleados, para
solucionar problemas
y proponer ideas para

incrementar el mend.

O5 ElI menu que se
brinda es atractivo
para los clientes, ya
gue abarca productos
dulces y esta
incursionando en

productos salados.

D5 Baja publicidad,
debido a los elevados
costos que genera la
publicidad radial y

televisiva.

F6 La exclusividad de

los productos a nivel

nacional, solo la
empresa Pacific
Enterprises, S.A. de

C.V. puede utilizar la

marca a nivel nacional.

06 El

propicio para compartir

ambiente es

entre amigos.

D6 No poseer sala de
ventas fuera de San
Salvador y Antiguo
Cuscatlan, limita a los
clientes que residen
en la Zona
Metropolitana de San
Salvador y parte del
Departamento de La

Libertad.

F7 Identificacion de
clientes que realizan

grandes pedidos.




2. Cruce de variables
Tabla 2.1
F D
@) v ESTRATEGIA OFENSIVA v' ESTRATEGIA ADAPTATIVA
A v' ESTRATEGIA DEFENSIVA v' ESTRATEGIA
SUPERVIVENCIA
a) Estrategias Ofensivas (F-O)

b)
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Describir los beneficios del producto cuando se realice publicidad. (F3,02)
Ofrecer productos adicionales con la adquisicion del producto como por
ejemplo: tarjetas de descuento, tarjetas de cliente frecuente, cupones de
descuento etc.(F2,03)

Tener una lista con los contactos de los clientes para realizar publicidad

personalizada.(F7,03)

Estrategias Defensivas (F-A)

Realizar capacitaciones, talleres, seminarios y entrenamiento al personal,
sobre los diferentes procesos de elaboracion del producto, trabajo en
equipo y el buen servicio al cliente.(F3,A4)

Realizar evaluaciones y premiar a los empleados por su trabajo
realizado.(F4,A4)

Revision periddica del menu para contrarestar la fuerte presencia de

productos similares y sustitutos.(F5,A1)

DE



c)

d)
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Estrategias Adaptativas (D-O)

Desarrollar una campafa publicitaria local que le permita a la empresa
captar clientes nuevos.(D5,01)

Incrementar la participacion en el mercado ofreciendo a los grandes clientes

de la zona, descuentos por grandes pedidos.(D4,03)

Estrategias de Supervivencia (D-A)

Establecer un plan de capacitacion e implementacion del proceso de
planeacion estratégica por parte de la administracion dirigida a todo el
personal para obtener ventaja competitiva que permita captar mas

clientes.(D1,A4)



90

D. Objetivos Estratégicos.
a) Objetivo General:

Establecer lineas generales de accién a ejercer en los préximos tres afios,
creando una cultura de calidad y buen servicio en la elaboracion y presentacion de
los productos, adecuandolos a las necesidades de los clientes para mantener

posicionada la marca y mejorar la competitividad de la empresa.

b) Objetivos Especificos:

1. Aumentar la participacion en el mercado local en un minimo de 20%

para el segundo trimestre del afio 2016.

2. Capacitar constantemente al personal de la empresa para
proporcionar conocimientos, desarrollar habilidades y asi pueda ser
incentivado proporcionando un servicio eficiente y adecuado en un

periodo no mayor a un afio.

3. Establecer un vinculo entre el producto y el cliente haciendo uso de

la publicidad.
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E. Estructura organizativa propuesta.

A continuacion se presentan las funciones de las principales unidades
administrativas y el grafico del organigrama sugerido a PACIFIC ENTERPRISES

S.A.DEC.V.

L
= e o
=




a)

>

b)
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Gerencia General:

Realizara evaluaciones periédicas acerca del cumplimiento de los planes de
la empresa.

Planeard y desarrollara metas a corto y largo plazo. Creara y fomentara las
relaciones clientes-proveedores-empresa.

Autorizara la erogacién de fondos para la compra de materiales.
Departamento de Recursos Humanos:

Desarrollara el reclutamiento y seleccion de personal.

Propondra al gerente general la contratacion de los trabajadores que
obtuvieron las mas altas calificaciones en el proceso de evaluacion.

Dara induccion a las nuevas contrataciones de personal.

Realizard planes de capacitacion a instancias de cada unidad
administrativa.

Evaluara el desempeiio del recurso humano.

Elaborara un conjunto de prestaciones laborales a fin de que el gerente
general las evalle y apruebe.

Disefara el Manual de Puestos y de Calificacién de Méritos.

Administrara los sueldos y salarios del personal.

Departamento Financiero:

Aplicara los controles financieros internos.

Entregara oportunamente la informacion financiera requerida por el gerente
general.

Tramitara los créditos bancarios al menor costo y en el plazo que mas

convengan a la empresa.
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Determinard los montos de capital de trabajo que garanticen el desarrollo
de las operaciones diarias.

Medira los niveles de rentabilidad y liquidez de la compafiia.

Negociard nuevos plazos de pago con los proveedores a fin de aprovechar
esta fuente de financiamiento méas barata.

Formulard los presupuestos operativos y financieros.

Control de Calidad.

Verificar la Higiene y seguridad en el proceso.

Observar el Mantenimiento de insumos de calidad.

Realizar el Trabajo en equipo.

Manutencion continua de maquinas y herramientas.

Cumplimiento de las asignaciones del personal

Departamento de Produccién

Organizarda y dard seguimiento a la ejecucion de todos los trabajos
ordenados por los clientes.

Supervisara que la materia prima adquirida esté bajo las condiciones de
calidad previstas.

Organizara el trabajo de los operarios en el proceso productivo.

Programara el mantenimiento preventivo de la maquinaria que participa en
los procesos fabriles.

Planificara la produccién mensual.

Investigara nuevos procesos productivos a fin de innovar los que se

realizan en la compaifiia.
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Departamento de Ventas

Elaborara y vigilara el cumplimiento de los presupuestos de ventas
Establecera metas y objetivos

Estimara la demanda a fin de poder proyectar los ingresos futuros de la
empresa.

Disefiara planes promocionales.

Investigara nuevas tendencias del mercado.

Diseflara programas de incentivos hacia su fuerza de ventas y clientes a
nivel general.

F. Propuesta de Politica Institucional.

Motivar a todo el personal de la empresa que participen en los eventos
deportivos y recreativos que se realicen.

Premiar al capital humano por lograr los objetivos propuestos de manera
mensual.

Establecer beneficios necesarios a los empleados para solventar algunos
imprevistos familiares.

Brindar oportunidades de desarrollo profesional para procurar que los
trabajadores se esfuercen y desempefien lo mejor posible sus labores.

Al existir una plaza disponible se considera como primera opcién al
personal interno, sobre todo aquellos que cuenten con estudios académicos
adecuados al puesto vacante.

Considerar a todo el personal de la empresa para que participe en un

programa de capacitacion.
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» Mantener el giro del negocio enfocado a nuestros clientes.

» Impulsar el desarrollo de la capacidad y personalidad del talento humano
mediante acciones sistematicas de formacion.

> A todo el personal se le proporcionara todos los instrumentos, equipos y

materiales necesarios para la éptima realizacién de su trabajo.

G. Planes de Accién a Implementar

Después que se tienen identificadas las estrategias a implementar el paso
siguiente es formular los planes de accion que debe seguir la empresa para poner
en marcha dichas estrategias. Las tablas muestran los planes de accion a seguir

dentro de la empresa.



Tabla: 3.1

Estrategia: Describir los beneficios del producto cuando se realice publicidad
Objetivo: Incrementar la publicidad describiendo el producto haciendo uso de la colaboracién y buenas practicas de los empleados.
Afo 1 Afio 2 Afio 3
Pasos del plan Responsable Recurso Retroalimentacion Monto Trimestres Trimestres Trimestres
N° 1123 11234 1 213 ]4
Seleccionar los Humano y .
1 | productos a Gerente de Horas de L'Sta} de produptos que 30.00
) Ventas ) seran promocionados
promocionar Trabajo
Seleccionar las
caracteristicas Humanoy |Base de datos con cada
Gerente de o
2 |del producto Horasde |una de las caracteristicas 30.00
. Ventas :
gue apareceran Trabajo de los productos
en la publicidad
Identificar qué
tipo de
publ'|C|dad. ¢ Gerente Generaly | Humanoy .
realizara si sera Establecer el tipo de
3 ; Gerente de Horas de . - 30.00
por medio de ) publicidad que se utilizara
. Ventas Trabajo
prensa escrita,
televisiva o]
radial
Establecer
Humano,
presupuesto Gerente General y P
Econdmicos | Contar con un presupuesto
4 | para la Gerente de : o 50.00
L y Horas de | para realizar la publicidad
realizacion de Ventas :
Trabajo
los productos
Hacer contacto
con la persona Hur,nanos, . .
Gerente de Teléfonoy | Lista de empresas posibles
5 |0 empresa que I 150.00
. Ventas Horas de | de contratacion.
realizara la Trabaio
publicidad 10-
Monto presupuestado 260.00
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Tabla 3.2

Estrategia: Ofrecer productos adicionales con la adquisicion del producto como por ejemplo: tarjetas de descuento, tarjetas de
cliente frecuente, cupones de descuento etc.
Objetivo: Incrementar la participacion en el mercado aprovechando la ubicacién en Centros Comerciales.
Pasos del Afo 1 Afio 2 Afio 3
N° plan Responsable Recurso Retroalimentacion Monto Trimestres Trimestres Trimestres
1123|412 |3]|4 2| 3 4
Fijar un| Gerente General | Humanos y c(::l:gﬁlt;tivos objetivos
1 | objetivo de|y Supervisor de|Horas de o y $ 30.00
. : cuantitativos para
venta Tienda Trabajo .
promocionar el producto.
Identificar el Identificar los clientes a
. . Gerente General | Humanos y .
tipo de cliente . los cuales seran
2 .- |y Supervisor de|Horas de| ;.. . $ 30.00
al que ir4d|Z. : dirigidos los productos
o Tienda Trabajo -
dirigido en promocion.
Seleccionar
gue productos
seran dados Listado de productos
adicionalmente | Gerente General | Humanos y . ;
) que seran ofrecidos a
3y cuales|y Supervisor de|Horas de . $ 30.00
. . : los clientes en
estaran en | Tienda Trabajo L
d promocion
escuento por
compras
realizadas
C Humanos,
Diseflar  una ECON6MIcos Informar sobre la
4 |campafia de | Gerente General Horas de existencia de la|$ 120.00
comunicacion. y . promocion a los clientes.
Trabajo
Monto presupuestado $ 210.00
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Tabla 3.3

Estrategia: Tener una lista con los contactos de los clientes para realizar publicidad personalizada.
Objetivo: Incrementar la participacién en el mercado por medio de la publicidad personalizada.
Afio 1 Afio 2 Afio 3
Pasos del | i . - : :
plan Responsab e Recurso Retroalimentacion Trimestres Trimestres Trimestres
N° 1123|412 (3|4 |1|2]| 3
Identificar a
los clientes Humanos y|Lista de clientes que
. Gerente de . .
1 |que realizan Horas de |realizan pedidos con
. Ventas . .
pedidos con Trabajo frecuencia
frecuencia
Crear una
) Humanos, . .,
lista con . Obtener informacion
: . Gerente de | Papeleria y .
2 |informacion actualizada de cada uno
Ventas Horas de :
de cada : de los clientes
; Trabajo
cliente
Realizar
llamadas a
clientes para
_dar ., Humanos, Mantener informado al
informacion . )
Teléfono, cliente sobre las
sobre cada|Gerente de .
3 Computadora | promociones  actuales
una de las|Ventas .
; y Horas de|que existen en la
promociones :
de los Trabajo empresa
productos
de la
empresa

Monto presupuestado
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Tabla 3.4

Estrategia: Realizar capacitaciones, talleres, seminarios y entrenamiento al personal, sobre los diferentes procesos de elaboracion del producto,
gia. trabajo en equipo y el buen servicio al cliente.
Objetivo: Capacitar al personal sobre las diferentes areas funcionales de la empresa.
Afio 1 Afio 2 Afio 3
Pasos del plan Responsable Recurso Retroalimentacién Monto Trimestres Trimestres Trimestres
1] 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3
Definir  areas  de Humano, Econdmico, | Identificacion de las areas
N Gerente General | Papeleria y Horas de | que necesitan ser| $ 100.00
capacitacion. . .
trabajo capacitadas
Ldeuriltlggar ISZ Humano, papeleria, Establecer equipos que
quip q Gerente General | Econémico y Horas de . quipos q $ 100.00
requieran trabaio necesitan capacitacion
capacitacion. 0.
(I:E;at;%ri?gclijgnplanac:: Gerente de Humanos v Horas de Establecer las areas en
Iosp nﬁ) os Recursos Trabaio y gue seran capacitados los| $ 20.00
. - grup Humanos. o. empleados
identificados.
Elaborar
presupuesto para Gerente General Huma_nos y Horas de | Contar con un $ 20.00
llevar a cabo el plan Trabajo. presupuesto
de capacitacion.
Establecer contacto
con empresa Coordinar las
: Gerente de . o
capacitadora para RECUISOS Humanos, Teléfono y | capacitaciones con la $ 50.00
definir metodologia HUManos Horas de Trabajo empresa que realizara la :
y temas de ' actividad
capacitacion
Iggev:crita?:iéﬁabo la Gerente General
evgluar a |033/ y Gerente de|Humanos, Papeleria y| Capacitar al personal y $ 5.500.00
Recursos Horas de Trabajo. evaluar al personal e
empleados que la HUManos
recibieron.
Monto presupuestado $ 5,590.00
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Tabla 3.5

Estrategia: Realizar evaluaciones y premiar alos empleados por su trabajo realizado.
Objetivo: Evaluar al personal para establecer criterios de premiacién
Afio 1 Afio 2 Afio 3
Pasos del : i . . .
plan Responsable Recurso Retroalimentacion Monto Trimestres Trimestres Trimestres
N° 213|412 |3|4|1|2|3]|4
Establecer
métodos de Humanos vy
- Gerente General y Evaluar al personal para
1 |evaluacién Horas de . ~ $ 75.00
Gerente de Ventas : medir su desempefio
para los Trabajo
empleados
Realizar
reuniones con
los empleados
de cada tienda Humanos vy |Brindar informacién a los
2 |para dar a|Gerente de Ventas | Horas de | empleados  sobre los| $ 75.00
conocer los Trabajo métodos de evaluacion
métodos de
evaluacion a
utilizar
Realizar
eventos donde
se relnan a
todos los Humanos , | Motivar a los empleados
empleados - .
Gerente General y | Economicos y|para que realicen su
3 |para de Vent H de | trabai dedicaci $ 300.00
entregarles Gerente de Ventas | Horas e |trabajo con dedicacién y
; Trabajo esmero.
premios o}
incentivos  por
su trabajo
realizado.
Monto presupuestado $  450.00
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Tabla 3.6

Estrategia: Revisién periddica del menu para contrarrestar la presencia de productos similares y sustitutos.
Objetivo: Renovar el menu para afrontar la competencia.
Afio 1 Afio 2 Afio 3
Pasos del plan | Responsable Recurso Retroalimentacion Monto Trimestres Trimestres Trimestres
N° 1123|412 |3|]4|1|2]|3]|4
Realizar
reuniones
periédicas  con Huma}no', . .
1 |empleados que Gerente” Econdmico vy |Listado de ideas de nuevos $ 50.00
. Produccion Horas de | productos.
tengan ideas de ;
trabajo
productos
Nnuevos.
Seleccionar las
propuestas mas
atractivas y que |Gerente  de | Humano, Seleccion de  nuevos
5 tengan relacion o | Ventas y | Econbmico y productos para ofrecer a| $ 30.00
permitan la| Gerente  de|Horas de clientes '
modificacién de | produccién trabajo '
productos
existentes.
Estudiar y
evaluar productgs Hume}no_, Identificacion de productos
3 |due se pondran Gerentes Economico y gue se incluiran en el| $ 30.00
en el menu para Horas de men '
su trabajo '
comercializacién
Realizar un
nuevo menu en el Humano,
gue se incluyan I Econ6mico y Dar'a " conocer a los
4 t0dos los Accionistas Horas de cllent,es la renovacion del | $ 150.00
productos trabajo mend.
seleccionados
Monto presupuestado $ 260.00
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Tabla 3.7

Estrategia: Desarrollar una campafia publicitaria local que le permita a la empresa captar clientes nuevos.
Objetivo: Captar nuevos clientes.
Pasos del Afio 1 Afio 2 Afio 3
N° plan Responsable Recurso Retroalimentacion Monto Trimestres Trimestres Trimestres
1(2|3|4|1(2|3(4|1|2|3]| 4
Estudiar las
. Humano, .
posibles P Listado de las empresas
Gerente de | Econémico L :
1 |empresas publicitarias para posible| $ 50.00
Lo Ventas y Horas de g
publicitarias a . contratacion
trabajo
contratar
Seleccionar
las empresas
publicitaria
gue ofrezca Humano, :
i P Listado de las empresas
servicios de|Gerente de | Econdmico )
2 , destacadas para posible|$ 30.00
calidad a|Ventas y Horas de 2
) . contratacion
precios trabajo
convenientes
para la
empresa
Estudiar y Humano, ,
. . |Pautas a seguir para la
evaluar  los Econbémico >
3 . Gerentes contratacion de la empresa|$ 30.00
convenios de y Horas de L
s . publicitaria.
contratacion. trabajo
Realizar la
L. Humano, - o
contratacion . | Campafia publicitaria para
L Economico
4 |de la | Accionistas Horas de lograr una mayor | $1,500.00
empresa y Hor penetracién en el mercado
Lo trabajo
publicitaria.
Monto presupuestado $1,610.00
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Tabla 3.8

Incrementar la participacién en el mercado ofreciendo a los grandes clientes de la zona descuentos por grandes
Estrategia: pedidos.
Objetivo: Incrementar la participacién en el mercado
Pasos del Afo 1 Afo 2 Afo 3
N° plan Responsable | Recurso Retroalimentacion Monto Trimestres Trimestres Trimestres
1|2 |3|4|1|2|3|4|1|2|3]|4
Realizar un
registro de las Humano y|Listado de empresas
empresas que | Gerente de . .
1 . Horas de | que realizan pedidos con | $ 30.00
efectlan Ventas : .
: trabajo frecuencia
pedidos con
frecuencia.
Seleccionar
aquellas
empresas que
se dedican a
amenizar Humano vy |Listado de las empresas
eventos y que | Gerente de ;
2 Horas de |destacadas para posible | $ 30.00
puedan Ventas ) o
. trabajo contratacion
adquirir el
producto
ofreciendo un
descuento
oportuno.
Establecer
estandares de Gerente de Humano y Listado de descuentos
3 | descuento por Horas de $ 25.00
Ventas ) por orden de compra
el monto de trabajo
compra.
Monto presupuestado $ 85.00
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Tabla 3.9

Establecer un plan de capacitacién e implementacion del proceso de planeacion estratégica por parte de la administraciéon

Estrategia; dirigido a todo el personal para obtener ventaja que permita captar mas clientes.
Objetivo: Implementar una herramienta que proporcione ventaja competitiva en el mercado.
Afo 1 Afio 2 Afio 3
Ne| Pasosdel g b R Retroalimentacia Mont : : -
plan esponsable ecurso etroalimentacion onto Trimestres Trimestres Trimestres
11234 2|3 4 2 3

Estudiar a los

posibles

La;:rlgtadores la Humano, Listado de candidatos para
1 |realizacion de | Gerente General Econdémico vy | seleccionar gl facilitador $ 50.00

una Horas de | que realizara la

o trabajo capacitacion.

capacitacion

para los

empleados

Seleccionar al

facilitador que

tenga las Humano, Identificar aquellos
2 cua}hdades Y| Gerente General Econbémico vy fac!lltadores que ten_gan las $  150.00

aptitudes para Horas de | aptitudes y conocimiento

realizacion de trabajo del tema a tratar.

capacitacion a

los empleados

Realizar la

capacitacion

gue ayudara a Humano

los empleados 16 i, Capacitar al personal para

ara obtener | Gerentes y Tecnq 0gIco poder obtener mejores
4 (P o - Econémico vy ] $ 1200.00

conocimiento vy | facilitador Horas de resultados y asi obtener

ayuden a la ; mas clientes potenciales.

trabajo

empresa a

obtener més

clientes

Monto presupuestado $ 1300.00
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H. Costo de Implementacién del Plan Estratégico

Tabla 3.10
. : ~ ~ ~ Total

N Estrategia Afno 1 Ao 2 Afo 3 Presupuestado

1 | Describir los beneficios del producto cuando se realice publicidad $ 260.00 $ 260.00
Ofrecer productos adicionales con la adquisiciéon del producto como por

2 | ejemplo: tarjetas de descuento, tarjetas de cliente frecuente, cupones de | $ 210.00 $ 210.00
descuento etc.

3 Tener uqa lista con los contactos de los clientes para realizar publicidad $  110.00 $ 110.00
personalizada.
Realizar capacitaciones, talleres, seminarios y entrenamiento al

4 | personal, sobre los diferentes procesos de elaboracion del producto, | $ 5,590.00 $5,590.00
trabajo en equipo y el buen servicio al cliente.

5 Regllzar evaluaciones y premiar a los empleados por su trabajo $ 150.00 $150.00 | $ 150.00 $ 450.00
realizado.

6 Revision p_eri_c')dica del _menu para contrarrestar la presencia de $ 260.00 $ 260.00
productos similares y sustitutos.

7 Desarrol!ar una campafa publicitaria local que le permita a la empresa $1.610.00 $1.610.00
captar clientes nuevos.

8 In.crementar la participacién en el mercado ofremendo a los grandes $  85.00 ¢ 85.00
clientes de la zona descuentos por grandes pedidos.
Establecer un plan de capacitacion e implementacién del proceso de

9 | planeacion estratégica por parte de la administracion dirigido a todo el | $ 1300.00 $1,300.00
personal para obtener ventaja que permita captar mas clientes.
Monto Presupuestado $9,875.00
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Seguimiento y control. (Ejemplo de desarrollo)

Tabla 4.12
; i6?
PASOS DEL | RESPONSABL RECURSO RETROALIME MONTO Trﬁ:leit%es Trﬁr’:leztfes Trﬁ\r:\lecs)t?es szZETriiZit Resth?:d(;ump“O-
PLAN E NTACION .
N° 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 (o] S Periodo

1|Realizar Gerente de Humano, Incrementar la

visitas a las Ventas Econémico y |publicidad para

diferentes Horas de atraer a mas

empresas que trabajo clientes e $ 50.00

realicen incrementar

campanas las ventas

publicitarias
2|Realizar Gerente de  |Humanoy Empresas

reuniéon con Ventas Horas de interesadas en

los gerentes trabajo realizar las

de las campanas

empresas publicitarias de| $ 30.00

publicitarias la franquicia

para evaluar

cuales la

mejor oferta
3|Crear acuerdo Gerentes Humano, Convenio por

con la Economico y |el acuerdo

empresa que Horas de pactado con la

de mejor trabajo empresa que $  30.00

oferta para realizara la '

realizar la camparfia

campafa publicitaria

publicitaria

Monto presupuestado $ 110.00
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MATRIZ DE CONGRUENCIA

TEMA: Plan estratégico que contribuya a mejorar la toma de decisiones administrativas, aplicado a la empresa Pacific
Enterprises S.A. de C.V. con nombre comercial CINNABON, en el municipio de Antiguo Cuscatlan.

PROBLEMA DE OBJETIVO OBJETIVOS CONTENIDO DEL 3
. . 3 HIPOTESIS VARIABLES INDICADORES
INVESTIGACION GENERAL ESPECIFICOS MARCO TEORICO
¢En qué medida el | Proponer un plan . Recolectar, Aspectos General Independiente Misién
plan estratégico estrategico que procesary cambiantes de la Vision
contribuya a mejorar La existencia de un | Plan estratégico
contribuira para analizar la empresa. Obietivos
la toma de Plan  Estratégico | para mejorar la )
mejorar la toma de | decisiones informacién Estrategia.
dministrati B. Clasificacion de | contribuira a | toma de decisiones
decisiones administrativas, necesaria Politicas
aplicado a la la empresa en El mejorar la toma de | administrativas
administrativas en - relacionada con la Al
empresa Pacific Salvador. decisiones Analisis del

la empresa Pacific

Enterprises S.A.?

Enterprises S.A. de
C. V., en el municipio
de Antiguo Cuscatlan

planeacién
estratégica que
contribuya a
mejorar la toma de
decisiones
administrativas
aplicado a la

empresa Pacific

C. Elementos
tedricos sobre
planeacion

estratégica.

1. LA

PLANEACION

administrativas,
aplicado a Ila
empresa  Pacific

Enterprises S.A. de

C.v.

Dependiente
Mejorar la toma de
decisiones

administrativas

entorno externo
e Misién

e Vision

e Objetivos

o Estrategias

e Valores




Enterprises S.A de
C.V. con nombre
comercial
CINNABON.

2. Elaborar un
diagnéstico de la
situacion actual
de la
organizacion
analizando
factores internos
como externos,
determinando
fortalezas y
oportunidades
con las que

cuenta asi como

las debilidades y

amenazas a las

ESTRATEGICA.

1.1. Antecedentes

1.2. Definiciones de
la Planeacién

Estratégica.

1.2.1 Planeacion.

1.2.2. Estrategia.

1.2.3 Planificacion

estratégica.

1.3 Importancia de
la Planeacién

Estratégica.

1.4 Descripcién de
la filosofia
empresarial y

estructura de la

Especifica

1. La recoleccion,
procesamiento vy
andlisis de la

informacién

necesaria
contribuira a
proponer la
planeacion

estratégica a la
empresa  Pacific
Enterprises S.A. de
C.V. con nombre

comercial

CINNABON.

2. La existencia
de un diagnostico

de la situacién

Independiente

Investigacion

Bibliogréafica

Dependientes

Desarrollo del Plan

Estratégico

Independiente

Diagnostico de la

Situacion Actual

Andlisis del material

bibliografico

Antecedentes

La formulacién de:

e Objetivos
e Politicas
e Estrategias

e Valores

e Andlisis del
entorno interno.
e Entrevistas

e Cuestionario

e Observacion




que se enfrenta

a través de un

andlisis FODA.
. Elaborar una
propuesta de

Plan Estratégico
que contribuya a
mejorar la toma
de  decisiones
administrativas,

aplicado a la
empresa Pacific

Enterprises S.A.

de C. V.

organizacion.
2 Enunciacion De
La Misién Y Vision

De La Empresa.

2.1 Determinaciéon
de objetivos y
metas

organizacionales.

2.2 El Andlisis

FODA

3.CARACTERISTICA

4. IMPORTANCIA

5. LIMITACIONES

6. ETAPAS

actual de la
organizacion
permitira
determinar las
fortalezas,
debilidades,

oportunidades vy

amenazas a las
que se enfrenta.
3. El

establecimiento de
un Plan
Estratégico para la
organizacion le
permitird mejorar la
toma de decisiones

administrativas.

Dependientes
Fortalezas.
Oportunidades
Debilidades

Amenazas

Independiente

Propuesta de

Plan Estratégico

un

Analisis del
entorno externo
Competencia

Proveedores

Clientes

Fortalezas
Debilidades
Oportunidades
Amenazas
Mision y Vision
Objetivos
Valores

Politicas




Dependientes

Contribuird a la
mejora de toma de
decisiones

administrativas.

Mision
Vision
Objetivos
Estrategias

Valores




UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

Universidad de El Salvador D g
. :

ESCUELA DE ADMINSTRACION DE EMPRESAS

Tema: Plan Estratégico que contribuya a mejorar la Toma de Decisiones en la
Empresa Pacific Enterprises S.A DE C.V.

Cargo que desempeiia:

¢,Cuales son las Principales Fortalezas que tiene la empresa?

¢,Cudles son las principales Oportunidades que tiene la empresa

¢,Cudles son las principales Debilidades que tiene la empresa?

¢,Cudles son las principales Amenazas que considera que tiene la empresa?

¢, Como son definidas la Mision y la Vision de la empresa y quienes participan en

su elaboracion?

¢, Como son definidos los objetivos de la empresa PACIFC ENTERPRISES S.A.

DE C.V.y quienes participan en su elaboracion?

¢, Como se definen las estrategias de la empresa PACIFC ENTERPRISES S.A. DE

C.V. y quienes participan en su elaboracion?
¢, Los objetivos de la empresa son formulados a largo o a mediano plazo?

¢,Cudles considera usted que deben ser las habilidades y destrezas de los

empleados de la empresa?



UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

3‘:‘ _l "2” ".f
e N

T fac
J\
A

¢ 0w j
&g FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

5
Universidad de El Salvador D g
Hacia la libertad por la cultura -

ESCUELA DE ADMINSTRACION DE EMPRESAS

OBJETIVO: Recopilar informacion para conocer como se encuentra la franquicia
PACIFIC ENTERPRISES S.A. DE C.V. en relacién a la planeacion estratégica a si
como también su estructura organizativa en las sucursales ubicadas en
MULTIPLAZA, METROCENTRO Y PLAZA MUNDO.

[{FnL)

INDICACIONES: Marque con una “X” y complete las interrogantes que a

continuacion se le plantean.

Objetivo: Establecer si los empleados conocen la Mision de la empresa

1. ¢Conoce Ud. Cual es la mision de la empresa Pacific Enterprises S.A de

Cc.v?
Sl [} No [

Objetivo: Determinar si los empleados conocen la Vision de la empresa

2. Conoce Ud. Cual es la vision de la empresa Pacific Enterprises S.A de

C\V.?
si [ No [

Objetivo: Comprobar si los empleados conocen los valores de la empresa.

3. ¢Conoce Ud. Los valores de la empresa?

Si [ ] No [ ]

Objetivo: observar cual es el valor con el cual el empleado se identifica.

4. Con la siguiente lista de valores con ¢ Cual se identifica usted?
Puntualidad

Responsabilidad

Compromiso

v
v
v
v" Presentacion Personal



v' Amabilidad

v' Educacion y Respecto
v' Actitud

v' Otros

Objetivo: Determinar si el empleado conoce los objetivos propuestos por la
empresa

5. ¢Conoce Ud. los objetivos de la empresa Pacific Enterprises S.A de C.V.?

Si| ] No

Objetivo: Conocer cual es la FORTALEZA con la que se identifica la franquicia
PACIFC ENTERPRISES.

6. Para Ud. ¢Cual de estas opciones es la Fortaleza que identifica mas a la
franquicia?
v/ Capacidad econémica de parte del cliente
v' Lugares donde esta ubicada la franquicia (centros comerciales)
v' Acceso a la tecnologia

Objetivo: Determinar si los productos que se ofrece son para todos los niveles
economicos.

7. ¢Cree Ud. que los productos que ofrecen son para cualquier nivel
econémico?

si[] No [_]

Objetivo: Conocer si los puntos de ventas en centros comerciales ayudan a
obtener mayores ingresos

8. ¢Cree Ud. que el estar en centros comerciales ayuda a obtener mejores

ingresos?
si | No []

Objetivo: Establecer si el nivel educacion es un factor significativo para que el
cliente pueda consumir el producto.

9. ¢Segun su criterio el nivel de educacion es muy importante para que el
cliente conozca el producto que ofrece?

si[ ] No [ ]



Objetivo: Conocer si contando con una tecnologia avanzada se incrementaran los
ingresos de la empresa

10.¢Cree Ud. que teniendo un buen acceso a la tecnologia obtendra mayores
ingresos para la empresa?

S||:| No|:|

Objetivo: Establecer si los empleados estdn de acuerdo con los horarios de
atencion al cliente

11.¢Cree Ud. que los horarios son accesibles para los clientes?

si[] No [ ]

Objetivo: Conocer si con las redes sociales son buena influencia para atraer
clientes

12.¢Cree Ud. que promocionarse en las redes sociales a traerd mas a los

clientes?
si[ ] No [_|

Objetivo: Establecer si para el empleado la gestion que hace la empresa para
publicidad es la adecuada

13.¢Cree Ud. que se esta haciendo una buena gestion en cuanto a publicidad
de la empresa?

sil| No ]

Objetivo: Determinar si los precios que ofrece CINNABON son viables para
cualquier tipo de clientes

14.;Cree Ud. que los precios que ofrece CINNABON son accesibles para
cualquier cliente?

si[ ] No ]

Objetivo: Conocer si los empleados podrian innovar en hacer productos salados
para otro tipo de clientes

15.¢Cree Ud. que se deberia de innovar en productos salados para poder
atraer a otro segmento de clientes?

si ] No |



Objetivo: Determinar si la empresa cuenta con una maquinaria moderna para
poder cubrir la demanda de los clientes.

16.¢Cree que la empresa cuenta con una buena maquinara para poder suplir
la demanda de los clientes?

si [ ] No [ |

Objetivo: Establecer si los empleados trabajan en base a metas que le propone la
empresa

17.¢Conoce Ud. Las metas que la empresa le propone en su area de trabajo?

si[] No [ ]

Objetivo: Determinar si los empleados conocen cuales son su posicion en la
empresa

18.¢,Tiene Ud. claro la estructura organizativa de la empresa Pacific
Enterprises S.A de C.V.?

si[ ] No [ ]

Objetivo: Conocer si se cuenta con un buen plan de trabajo que contribuya a
mejorar los recursos y el tiempo

19. ¢Cree Ud. que cuenta con un buen plan de trabajo que le ayude a
optimizar los recursos y el tiempo?

Ssi[ ] No ]

Objetivo: Determinar si la franquicia hace una buena prestacion laborar a los
empleados

20. ¢ Segun su criterio, es buena la prestacion laboral que le ofrece la empresa
Pacific Enterprises S.A de C.V.?

sil] Nol |

Objetivo: Establecer si los empleados estan en un ambiente laboral agradable
gue permita la buena imagen de la franquicia

21.¢;Hay buen ambiente dentro del equipo de trabajo?

si[] No ]



